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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran BPRS BAS 
dalam meningkatkan jumlah nasabah. Konsep yang digunakan untuk menganlisis 
menggunakan STP (segmentation, targeting, positioning) dan SWOT untuk melihat 
keadaan pasar BPRS BAS. Penelitian ini bersifat deskriptif  kualitatif, dengan 
menggunakan sumber data primer dengan cara wawancara, dokumentasi, dan 
observasi yang kemudian direduksi dan di ambil kesimpulan. Hasil penelitian dengan 
STP, yaitu segementasi pasar BPRS BAS dikelompokan menjadi segemen pasar 
produktif dan investasi. Targetting BPRS BAS berada dikalangan menengah kebawah 
dengan memaksimalkan UMKM, dan positioning pasar BPRS BAS menggunakan 
marketing mix 4P, produk yang menggiurkan nasabah, harga sesuai dengan peraturan 
dan sistem, tempat yang cukup strategis dan promosi menggunakan media cetak, 
online dan personal selling. Analisis SWOT strategi pemasaran untuk memberikan 
alternatif strategi untuk meningkatkan strategi pemasaran BPRS BAS. Strategi SO 
untuk meningkatkan harmonisasi yang sudah terjalin, melakukan kerjasama kepada 
lembaga pendidikan. Strategi WO untuk membuka kantor cabang atau kas, 
meningkatkan jumlah marketing. Strategi ST, menentukan harga yang kompetitif, 
strategi WT untuk meningkatkan kualitas SDM, pelayanan yang terbatas. 
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The purpose of this research to analyze the marketing strategy of BPRS BAS 
in increasing the number of customers. The concept used to analyze using STP 
(segmentation, targeting, positioning) and SWOT to see the state of the BPRS BAS 
market. This research is descriptive qualitative, using primary data sources by means 
of interviews, documentation, and observations which are then reduced and drawn 
conclusions. The results of the research with STP, namely the market segmentation of 
BPRS BAS is grouped into productive and investment market segments. BPRS BAS 
targeting is among the lower middle class by maximizing MSMEs, and BPRS BAS 
market positioning uses the 4P marketing mix, products that tempt customers, prices 
according to regulations and systems, quite strategic places and promotions using 
print, online and personal selling media. SWOT analysis of marketing strategies to 
provide alternative strategies to improve the marketing strategy of BPRS BAS. SO's 
strategy to improve the harmonization that has been established is to collaborate with 
educational institutions. WO strategy to open a branch office or cash, increase the 
amount of marketing. ST strategy, determining competitive prices, WT strategy to 
improve the quality of human resources, limited services. 
 




















PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 
 
Transliterasi adalah tata sistem penulisan kata-kata bahasa asing (Arab) dalam 
bahasa Indonesia yang digunakan oleh penulis dalam tesis. Pedoman transliterasi 
didasarkan pada Surat Keputusan Bersama antara Menteri Agama dan Menteri 
Pendidikan dan Kebudayaan R.I. Nomor: 158/ 1987 dan Nomor 0543b/U/1987. 
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2. Konsonan Rangkap karena Syaddah ditulis rangkap 
 Ditulis Muta„addidah متعددة







3. Ta’marbuţhah diakhir kata  
a. Bila dimatikan tulis h 
 Ditulis H{ikmah حكمة
 Ditulis Jizyah جزية
(Ketentuan ini tidak diperlakukan pada kata-kata arab yang sudah diserap ke 
dalam bahasa Indonesia, seperti zakat, shalat dan sebagainya, kecuali bila 
dikehendaki lafal aslinya) 
 
b. Bila diikuti dengan kata sandang ”al” serta bacan kedua itu terpisah, maka 
ditulis dengan h. 
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A. Latar Belakang Masalah 
Persaingan bisnis di era globalisasi seperti sekarang ini menjadi sangat 
ketat. Hal ini disebabkan oleh semakin banyaknya lembaga-lembaga 
keuangan yang bermunculan. Lembaga keuangan merupakan salah satu faktor 
pendorong pertumbuhan ekonomi suatu negara. Undang-undang No. 7 tahun 
1992 tentang perbankan, hal ini memungkinkan perbankan dapat menjalankan 
usahanya dengan dual banking system yakni secara konvensional dan secara 
syariah.
1
 Sementara itu di Indonesia beberapa tahun belakangan ini ekonomi 
Islam mengalami perkembangan yang cukup signifikan dengan terbentuknya 
banyak bank syariah. 
Di Indonesia, regulasi mengenai bank syariah tertuang dalam UU No. 
21 Tahun 2008 tentang perbankan syariah. Bank syariah adalah bank yang 
menjalankan kegiatan usahanya berdasarkan prinsip syariah dan menurut 
jenisnya terdiri atas Bank Umum Syariah, Unit Usaha Syariah, dan Bank 
Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS).
2
 Bank adalah lembaga yang dalam 
aktivitasnya berkaitan dengan masalah uang.
3
 Berkembangnya dunia bisnis 
yang sangat pesat maka akan menjadi tantangan bagi bank syariah menjadi 
                                                 
1
 Warkum Sumitro, Asas-asas Perbankan Islam dan Lembaga-lembaga Terkait (BAMUI 
& Tafakul) di Indonesia,( Jakarta : PT. Raja Grafindo Persada, 2002), hlm. 135. 
2
 Andri Soemitra, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah, (Jakarta: Kencana, 2009), hlm. 
61. 
3
 Setia Budhi Wilardjo, Pengertian, Peranan dan Perkembangan Bank Syariah di 




semakin besar, persaingan yang semakin ketat, dan penggunaan teknologi 
yang semakin canggih serta konsumen yang semakin variatif. 
Ada beberapa faktor yang menjadi penghambat berkembangnya industri 
perbankan syariah di Indonesia, antara lain: belum memadainya sumber daya 
manusia yang terdidik dan profesional, menyangkut manajemen sumber daya 
manusia dan pengembangan budaya serta jiwa wirausaha (entrepreneurship) 
bangsa kita yang masih lemah, permodalan (dana) yang relatif kecil dan 
terbatas, adanya ambivalensi antara konsep syariah pengelolaan bank syariah 
dengan operasionalisasi di lapangan, tingkat kepercayaan yang masih rendah 
dari umat Islam dan secara akademik belum terumuskan dengan sempurna 
untuk mengembangkan lembaga keuangan syariah dengan cara sistematis dan 
proporsional. Kompleksitas persoalan tersebut menimbulkan dampak 




Kondisi ini secara tidak langsung menuntut bank syariah untuk dapat 
semakin mengembangkan strategi baik dibidang marketing, produksi, 
personalia, maupun di bidang keuangan sehingga dapat memenuhi apa yang 
menjadi keinginan dan kebutuhan dari setiap nasabahnya.  Strategi pemasaran 
merupakan kegiatan yang ada disetiap perusahaan, baik perusahaan profit 
maupun non profit, dilakukan dalam rangka mengahadapi persaingan yang 
dari waktu ke waktu semakin meningkat. Pemasaran salah satu faktor yang 
                                                 
4
 Aam Slamet Rusydiana, ANALISIS MASALAH PENGEMBANGAN PERBANKAN 
SYARIAH DI INDONESIA: APLIKASI METODE ANALYTIC NETWORK PROCESS, jurnal Bisnis 
dan Manajemen Volume 6 (2), Oktober 2016 P-ISSN: 2087-2038; E-ISSN:2461-1182 Halaman 




mempengaruhi keberhasilan usaha atau sebuah konsep ilmu dalam strategi 
bisnis yang bertujuan untuk mencapai kepuasan berkelanjutan bagi 
stakeholders, seperti pelanggan, karyawan, pemegang saham. Sebagai stretegi 
bisnis, marketing bertindak sebagai penyesuaian organisasi untuk berorientasi 
kepada pasar dalam menghadapi kenyataan bisnis, baik dalam lingkungan 
mikro maupun makro yang berubah terus menerus.
5
 
Tujuan ini hanya dapat dicapai apabila marketing melakukan strategi 
yang benar untuk dapat menggunakan kesempatan atau peluang yang ada 
dalam pemasaran, seingga kedudukan persuhaan di pasar dapat dipertahankan 
dan ditngkatkan. Strategi pemasaran pada dasarnya adalah serangkaian tujuan 
dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha 
marketing perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan 
dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam 
menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah.
6
 
Menurut Kotler strategi pemasaran adalah pola pikir pemasaran yang akan 
digunakan untuk mencapai tujuan pemasarannya. Strategi pemasaran berisi 




Perkembangan teknologi dan informasi memberikan dampak bagi para 
perbankan syariah. Mau tidak mau mereka harus bersaing agar dapat bertahan 
dalam persaingan yang ketat. Pemasaran harus pandai membaca situasi pasar, 
                                                 
5 Murwanto sigit, Marketing syariah sebagai jiwa bisnis, Jurnal CIMAE Proceeging, Vol. 
1 No. 146-152 Tahun 2008. 
6 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Rajagrafindo Persada, 2011),- 
7
 Kotler, Philip, Manajemen Pemasaran, Edisi Melinium (Jakarta: PT. Indeks Kelompok 




serta cepat dan tanggap apa yang diinginkan dan dibutuhkan konsumen. 
Produsen harus mampu menciptakan produk yang sesuai dengan keinginan 
dan kebutuhan konsumen secara tepat waktu, mengkomunikasinnya dan 
menarik minat konsumen untuk mengonsumsi produk yang ditawarkan 
melalu berbagai strategi. Selain itu, akibat perubahan teknologi yang begitu 
cepat, juga berdampak kepada perubahan perilaku masyarakat. Dampak nyata 
adalah masyarakah bergitu cepat dan pandai dalam memilih produk yang 
disukai dan membandingkan agar sesuai dengan keinginan dan kebutuhan 
mereka. 
Bank umum syariah harus terus mengembangkan infrastrukturnya,  
terutama dibidang teknologi informasi, jaringan dan sumber daya manusia. 
Sebagai upaya meningkatkan kualitas servis, serta melakukan strategi 
pemasaran yang di landasi oleh prinsip yang berlandaskan nilai-nilai syariah, 
untuk membuat layanan terhadap nasabah semakin optimal. Semua strategi 
dan teknik yang dirancangkan dengan menerapkan strategi pemasaran syariah 
yang mampu meraih heart-share pelanggan.  
Bank Syari‟ah sebagai salah satu lembaga keuangan yang 
menggunakan prinsip syari‟ah harus selalu menjaga kepercayaan dari 
masyarakat dan bisa dipercaya. Karena hal tersebut merupakan modal yang 
paling besar bagi seluruh lembaga keuangan. Karena apabila bank syari‟ah 
sudah tidak di percaya lagi oleh masyarakat, upaya apapun yang di lakukan 




syari‟ah dewasa ini di tandai dengan persaingan yang semakin kompetitif. 
Oleh karena itu peranan pemasaran semakin penting dalam setiap perusahaan. 
Konsep pemasaran konvensional adalah sebuah falsafah yang 
menyatakan bahwa pemuas kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi 
dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan, yang bertujuan melayani 
keinginan konsumen dengan mendapatkan sejumlah laba. Sedangkan 
pemasaran dalam perspektif syariah merupakan sebuah disiplin bisnis strategi 
yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan perubahan value dari 
suatu inisiator kepada strakholders-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya 
sesuai dengan akan dan prinsip-prinsip muamalah (bisnis) dalam Islam. 
Konsep pemasaran ini disebut sebagai strategi pemasaran syariah untuk 
memenangkan mindshare, market share dan memenangkan heart share.
8
 
Strategi pemasaran bank syariah dengan lembaga bank konvensional 
yang membedakan ialah produknya bukan barangnya, karena bank  menjual 
produk berupa jasa bukan barang seperti perusahaan yang lain. Sehingga 
produk yang dijual sedikit abstrak atau tidak dapat dilihat secara nyata namun 
tetap dapat dirasakan oleh nasabahnya. Perbedaan strategi pemasaran yang 
diterapkan haruslah yang tepat yaitu strategi pemasaran bagi produk jasa. 
Dalam melakukan kegiatan pemasaran suatu lembaga keuangan memiliki 
beberapa tujuan yang hendak di capai, baik tujuan jangka pendek maupun 
jangka panjang. dalam jangka pendek biasanya untuk menarik nasabah 
terutama untuk produk yang baru di luncurkan, sedangkan dalam jangka 
                                                 
8 Muhammad Syafi’I Antonio, Bank Syariah dari Teori Kepraktik, Cetakan I, Gema Insani, 








Perusahaan dalam memperkenalkan produk perusahaan selalu 
menggunakan strategi pemasaran yang berpangkal pada kebutuhan pembeli 
yang belum terpenuhi dalam hal produk, kualitas, harga, kemudahan 
mendapat sparepart dan sebagainya. Produk bukan satu–satunya penjamin 
kepuasan konsumen, akan tetapi ada beberapa variabel lain yang sangat 
mempengaruhi kepuasan konsumen yakni harga produk, lokasi, distribusi dan 
sebagainya. Apabila konsumen merasa puas, maka ia akan tertarik dan tetap 




Segmentation pasar yang lebih menguntungkan, memilih target pasar 
yang tepat dengan memposisikan 4P (product, price, place, and promotion) 
dengan cara yang tepat. Strategi dirancang untuk memenangkan customer 
mind (mind share), alat untuk memenangkan tersebut staff marketing harus 
mampu melakukan segmentation, menetapkan target (targeting), dan 
memposisikan produk secara tepat di benak konsumen (positioning) yang 
lebih baik dari kompetitor.
11
 Marketing syariah adalah sebuah disiplin bisnis 
yang seluruh proses, baik proses penciptaan, proses penawaran, maupun 
proses perubahan nilai (value), tidak ada hal-hal yang bertentangan dengan 
akad dan prinsip-prinsip muamalah yang Islami. Hermawan membagi 
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pemasaran menjadi tiga konsep utama Konsep pertama lebih menitikberatkan 
pada pendekatan rational marketing, konsep kedua disebut emotional 
marketing. Sedangkan konsep ketiga pendekatan bisnis telah mengalami 
pergeseran dari rasional, emosional menuju spiritual. Pertama kali pemasaran 
berorientasi pada transaksi, yaitu bagaimana dapat menjual, fase kedua 
pemasaran menjadi berorintasi pada hubungan bagaimana caranya membuat 
konsumen tetap kembali dan membali lebih banyak. Pada fase ketiga 
pemasaran akhirnya bergerak mengundang konsumen untuk berpartisipasi di 
dalam pengembangan produk dan komunikasi.
12
  
Saat ini sistem pengelolaan perusahaan dituntut untuk lebih efesien dan 
efektif. Efektivitas dan efisiensi kerja perusahaan sangat tergantung pada 
perkembangan teknologi dan informasi yang ada. Perubahan teknologi dan 
informasi membawa perubahan pada perusahaan. Perusahaan mau tak mau 
harus mampu menyesuaikan diri dengan perubahan teknologi dan informasi 
tersebut. Oleh karena itu, terjadilah pergeseran dalam memasarkan produk 
dan jasa. Pergeseran tersebut terjadi juga pada industri perbankan syariah. 
Saat ini banyak pelaku bisnis termasuk bidang jasa seperti bank syariah 
memanfaatkan hal tersebut sebagai peluang untuk media promosi yang lebih 
luas dan murah. Untuk itu perlu strategi yang tepat dan efisien serta efektif 
untuk meningkatkan bank syariah di pangsa pasar, salah satunya dengan 
menggunakan strategi SWOT.  
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Analisis SWOT merupakan sebuah bentuk analisis situasi dan kondisi 
yang bersifat deskriptif (memberikan gambaran) dari internal dan eksternal 
perusahaan. Analisis SWOT identifikasi sebagai faktor dalam proses 
merumuskan strategi pemasaran yang tepat. Analisis ini terdiri dari 4 (empat) 
komponen untuk menilai internal dan eksternal perusahaan, ke empat 
komponen tersebut yaitu strength (kekuatan), weakness (kelemahan), 
opportunity (peluang), dan threat (ancaman). Dari ke empat komponen 
tersebut diharapkan dapat menentukan strategi pemasaran yang tepat.  
Menurut data dari Indonesia E-Commerce Association (IdEA), google 
Indonesia dan Taylor nelson sofres (TNS) perdagangan online di Indonesia 
mencapat sekitar Rp. 300 triliun pada tahun 2016. Hal in didukung oleh 
pergeseran kebiasaan konsumen yang semakin menuntut tingkat pemenuhan 
kebuhan yang efisien dan efektif dengan adanya teknologi dibidang 
keuangan. Menurut AT Kearney tentang Roadmap transformasi perbankan, 
mengungkapkan bahwa pada tahun 2020, 80% pangsa pasar didominasi oleh 
pengguna smarphone. Oleh sebab itu, perlu adanya perubahan sistem dalam 
bidang keuangan untuk mengimbangi hal tersebut baik dalam sisi lembaga 
keuangan maupun lemabga keuangan non formal. Program ini diterima baik 
oleh perbankan di Indonesia. Perbankan di Indonesia mulai memberikan 
perhatian khusus terhadap produk digital untuk memenui kebutuhan 
konsumen.  
OJK pada tahun 2017 mengatakan bahwa jumlah nasabah yang 




banking dan internet banking) melonjak 270 persen menjadi 50,4 juta pada 
2016 dari 13,6 juta pada 2012. Dengan populasi muslim tersebar di Indonesia 
paling bank diseluruh dunia, tidak mungkin untuk ketertinggalan ini terus 
berlanjut. Laporan OJK 2017 mencatat bahwa tingkat inklusi serta literasi 
masyarakat Indonesia tentang jasa keuangan syariah masih rendah tercemin 
dari indeks literasi keuangan syariah baru menjadi 8,11% dan indeks inklusi 
keuangan syariah sebesar 11,06%. Hal tersebut di ikuti oleh pangsa pasar 
perbankan syariah, tak terkecuali Bank Pembiayaan Rakyat Syariah. Menurut 
Deputi Direktur Pengembangan Perbankan Syariah OJK Gunawan Setyo 
dalam Republika mengatakan peluang BPRS sukup besar ke depannya karena 
sejauh ini market share BPRS terhadap BPR masih 8,80 % dan 2,49 % dari 
perbankan syariah. Peluang tersebut harus terus di imbangi dengan strategi 
pemasaran yang dilakukan oleh BPRS, mengingat BPRS sangat berbeda 
dengan BUS yang memiliki SDM, teknologi, dan fasilitas yang lebih 
mumpuni. Peran digital untuk meningkatkan jumlah nasabah dan modal harus 
terus dikembangkan untuk bersaing dengan lembaga keungan yang lain. 
Berdasarkan penjelasan diatas, akan lebih menguntungkan apabila 
BPRS mulai berinvestasi untuk menciptakan sistem digitalisasi pada sistem 
perbankannya. Selain memperluas akses terhadap produk dan layanan 
keuangan syariah untuk memenuhi kebutuhan masyarakat, adanya sistem 
digitalisasi lebih menghemat biaya operasional BPRS mengingat kemampuan 
penghimpunan dana BPRS yang relative kecil jika dibandingkan dengan 




penerapan digital banking system pada BPRS dirasa kurang agresif 
dibandingkan dengan perbankan konvensional. Oleh sebab itu, dalam 
penelitian akan meniliti stretegi pemasaran digital BPRS Amanah satria 
Cabang Purwokerto.  
 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian di atas maka rumusan masalah dalam penelitian ini 
adalah:  
1. Bagaimana bentuk strategi pemasaran yang dilakukan oleh BPRS BAS 
Cabang Purwokerto dalam meningkatkan jumlah nasabah ? 
2. Bagaimana Pelaksanaan Strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah 
nasabah di BPRS BAS Cabang Purwokerto ? 
3. Bagamana peluanag dan ancaman strategi pemasaran BPRS BAS Cabang 
Purwoketo dengan menggunakan analisis SWOT ? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang telah disebutkan 
di atas, maka tujuan dari penelitian yang ingin dicapai terdiri dari tujuan 
umum dan tujuan khusus. Adapun tujuan umum yang ingin dicapai adalah 
untuk mengetahui strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah 
bank syariah. Sedangkan tujuan khusus adalah sebagai berikut : 
1. Untuk menganalisis bentuk strategi pemasaran yang dilakukan oleh 




2. Untuk menganalisis pelaksanaan strategi pemasaran dalam meningkatkan 
jumlah nasabah di BPRS BAS Cabang Purwokerto. 
3. Untuk menganalisis peluang dan ancaman strateagi pemasaran BPRS 
BAS Cabang Purwokerto dengan menggunakan analisis SWOT. 
 
D. Manfaat Penelitian  
Manfaat penelitian ini secara garis besar penulis kategorikan ke dalam 
kelompok sebagai berikut: 
1. Bagi peneliti 
a. Meningkatkan kemampuan peneliti dalam menganalisis strategi 
pemasaran dalam penerapan di perbankan syariah. 
b. Mendapatkan pemahaman yang lebih dan rinci mengenai 
permasalahan yang terjadi bank syariah. 
2. Bagi Praktisi 
a. Memberikan pemahaman yang baru, rinci dan lebih mendalam 
tentang kreteri-kreteria yang seharusnya dilaksanakan dalam 
pemasaran produk bank syariah. 
b. Menjadi salah satu bahan pertimbangan bagi pengambil kebijakan 
dalam mencermati pelaksanaan strategi marketing. 
3. Bagi Akademisi 
a. Memberikan sumbangan atau kontribusi bidang perbankan syariah 




b. Mendorong untuk dilakukan kajian dan penelitian yang lebih lanjut 
mengenai bank syariah, agar dapat menjadi bank syariah yang 
unggul. 
c. Berguna bagi bahan pertimbangan dan informasi bagi peneliti lain 
yang berkaitan dengan penelitian ini. Penelitian ini dapat menambah 
wawasan dan kepustakaan bagi pihak-pihak yang berkepentingan. 
 
E. Sistematika Penulisan 
Dalam rangka mendapatkan gambaran menyeluruh tentang sistematika 
pembahasan tesis ini, maka akan diuraikan urutan garis besarnya sebagai 
berikut: 
BAB I  :  PENDAHULUAN 
Dalam bab ini berisi, Latar Belakang, Perumusan Masalah, 
Tujuan Penelitian, Manfaat Penelitian, dan Sistematika 
Pembahasaan 
BAB II  :  LANDASAN TEORI 
Dalam bab ini menjelaskan tentang literatur yang di ambil dari 
berbagai sumber untuk mendapatkan pembahasaan yang ingin 
dikaji. 
BAB III  :  METODE PEMBAHASAAN 
Dalam bab ini menjelaskan tentang metode penelitian yang 
meliputi: pendekatan penelitian, lokasi dan subyek penelitian, 




BAB IV  :  HASIL PEMBAHASAAN 
Dalam bab ini penulis menganalisis semua pembahasan yang 
berkaitan dengan rumusan masalah meliputi : gambaran umum 
kantor Bank Syariah, strategi marketing mix dan marketing 
sharia dalam meningkatkan kinerja nasabah bank syariah 
BAB V  :  PENUTUP 
Dalam bab ini ada dua hal yaitu kesimpulan dan saran. Disini 
peniliti menyimpulkan inti dari segala objek pembahasan yang 
sudah penliti analisis sedangkan saran merupakan hal-hal, ide-
ide atau gagasan yang harus dilakukan dalam melaksanakan 











A. LANDASAN TEORI 
1. Stretegi 
Istilah strategi berasal dari bahasa Yunani, strategeia (stratos = 
militer, dan ag = memimpin), yang artinya seni atau ilmu untuk menjadi 
seorang jenderal.
13
 Istilah strategi awalnya dipakai di kalangan militer dan 
diartikan sebagai seni dalam merancang (operasi) peperangan, terutama 
yang erat kaitannya dengan gerakan pasukan dan navigasi ke dalam posisi 
perang yang dipandang paling menguntungkan untuk memperoleh 
kemenangan.
14
 Strategi adalah suatu rencana permainan untuk mencapai 
tujuan suatu unit bisnis.
15
 
Menurut Kamus Lengkap Bahasa Indonesia, strategi adalah ilmu 
siasat perang, siasat perang, akal atau tipu muslihat untuk mencapai 
sesuatu maksud dan tujuan yang telah direncanakan.
16
 Sedangkan menurut 
Kamus Besar Bahasa Indonesia, strategi adalah ilmu dan seni 
menggunakan semua sumber daya bangsa untuk melaksanakan 
kebijaksanaan tertentu di waktu perang dan damai, ilmu dan seni 
memimpin bala tentara untuk menghadapi musuh di perang dalam kondisi 




Secara harfiah, kata strategi dapat diartikan sebagai seni (art), 
melaksanakan, stratagem yakni siasar atau rencana.
18
 Selanjutnya 
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pengertian tersebut diperkuat oleh para ahli diantaranya adalah pengertian 
strategi menurut Chandler yang dikutip oleh Mudrajad Kuncoro, "strategi 
adalah penentuan tujuan dan sasaran jangka panjang perusahaan, 
diterapkannya aksi dan alokasi sumber daya  dibutuhkan untuk mencapai 
tujuan yang telah ditetapkan."
19
 Strategi secara umum dapat diartikan 
sebagai garis-garis besar haluan bertindak untuk mencapai sasaran yang 
telah ditetapkan.
20
 Definisi strategi menurut Philip Kotler, menyatakan 




Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan perusahaan dalam 
kaitanya denga tujuan jangka panjang, program tindak lanjut, serta 
prioritas alokasi sumber daya. Strategi merupakan tindakan yang bersifat 
incremental (senantiasa meningkat) dan terus menerus  dilakukan 
berdasarkan sudut pandang tentang apa yang diharapkan oleh para 
pelanggan dimasa depan. Dengan demikian perencanaan strategi hampir 
selalu dimulai dari “apa yang dapat terjadi”, bukan dimulai “apa yang 
terjadi”. Terjadinya kecepatan inovasi pasar yang baru dan perubahan pola 
konsumen memerlukan kompetensi (competences). Perusahaan perlu 
mencari kompetensi dalam bisnis yang dilakukan. Dengan kata lain 
terjadinya kecepatan inovasi pasar yang baru dan perubahan pola 
konsumen memerlukan kompetensi inti (core competencies). Perusahaan 
perlu mencari kompetensi initi di dalam bisnis yang dilakukan.
22
  
Dalam perkembangannya strategi mengalami pengembangan arti, 
strategi tidak lagi hanya sebagai seni tetapi sudah merupakan ilmu 
pengetahuan yang dapat dipelajari. Dengan demikian, istilah strategi yang 
diterapkan dalam dunia perbankan, khususnya dalam kegiatan pemasaran 
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merupakan suatu ilmu pengetahuan untuk mempengaruhi orang lain 
dengan sedemikian rupa sehingga tujuan-tujuan perusahaan dapat dicapai 
secara efektif dan efisien. Strategi dapat dipahami sebagai suatu rencana 
yang tepat tentang cara-cara pendayagunaan sumber daya yang ada untuk 
meningkatkan pengetahuan dalam mencapai tujuan sasaran tertentu. 
Sedangkan dalam pengertian umum, strategi adalah setiap langkah yang 
dilakukan untuk mencapai tujuan dan sasaran utama. 
Berdasarkan pengertian di atas, dapat disimpulkan bahwa strategi 
adalah sebuah program yang meliputi tujuan yang ingin dicapai disertai 
dengan tindakan atau langkah-langkah khusus untuk mencapai tujuan dan 
sasaran sebagai usaha untuk merespon terhadap lingkungan sekitarnya. 
2. Pemasaran 
Pemasaran berhubungan dan berkaitan dengan suatu proses 
mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan masyarakat. Salah 
satu dari defenisi pemasaran yang terpendek adalah “ memenuhi 
kebutuhan secara menguntungkan”. Asosiasi pemasaran Amerika 
memberikan defenisi formal yaitu “Pemasaran adalah satu fungsi 
organisasi dan seperangkat proses untuk menciptakan, 
mengkomunikasikan, dan menyerahkan nilai kepada pelanggan dan 
mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan 
organisasi dan para pemilik sahamnya”
23
. Kotler memberikan defenisi 
bahwa “Manajemen Pemasaran sebagai suatu seni dan ilmu memilih pasar 
sasaran dan mendapatkan, menjaga, dan menumbuhkan pelanggan dengan 
menciptakan, menyerahkan dan mengkomunikasikan nilai pelanggan yang 
unggul”.  
Menurut Sofjan, pemasaran merupakan kegiatan manusia yang 
diarahkan untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhan manusian dan 
keinginan melalui proses pertukaran.
24
 Pemasaran menurut Kasmir adalah 
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suatu proses sosial dan manajerial dengan individu dan kelompok 
memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan cara 
menciptakan sera mempertukarkan produk dan nilai dengan pihak lain.
25
 
Dari pengertian tersebut, dapat di uraikan bahwa pemasaran merupakan 
usaha untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan para nasabahnya terhada 
produk dan jasa.  
Menurut Kasmir dalam prakteknya kebutuhan konsumen atau 
nasabah adalah sebagai berikut : 
1) Kebutuhan akan produk dan jasa 
2) Kebutuhan rasa aman dalam menggunakan produk atau jasa tersebut 
3) Kebutuhan kenyamanan menggunakan produk atau jasa 
4) Kebutuhan untuk dihormati dan dihargai 
5) Kebutuhan untuk persahabatan 
6) Kebutuhan untuk diberi perhatian 
7) Kebutuhan status / prestise 
8) Kebutuhan aktualisasi diri. 
Selanjutnya, keinginan nasabah menurut Nur Azlina adalah 
merupakan kebutuhan yang dibentuk oleh kultur dan kepribadian individu. 
Contoh keinginan konsumen sebagai berikut : 
1) Ingin memperoleh pelayanan yang cepat 
2) Ingin agar bank dapat menyelesaikan masalah yang dihadapi 
3) Ingin memperoleh komitmen perusahaan 
4) Ingin memperoleh pelayanan yang bermutu (cepat & memuaskan) 
5) Ingin memperoleh kepuasan atas penggunaan produk & jasa 
6) Ingin dihargai dan dihormati 
7) Ingin memperoleh perhatian 
8) Ingin memperoleh status / prestis 
9) Ingin memperoleh keuntungan atau manfaat.26 
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Sedangkan secara spesifik pengertian pemasaran bagi lembaga 
keuangan / jasa keuangan adalah : 
1) Mengidentifikasi pasar yang paling menguntungkan sekarang dan di 
masa yang akan datang. 
2) Menilai kebutuhan nasabah / anggota saat ini dan masa yang akan 
datang. 
3) Menciptakan sasaran pengembangan bisinis dan membuat rencana 
untuk mencapai sasaran tersebut. 
4) Promosi untuk mencapai sasaran.27 
Konsep Pemasaran tersebut di buat dengan menggunakan tiga 
faktor dasar yaitu : 
1) Seluruh Perencanaan dan kegiatan perusahaan harus berorientasi pada 
kosumen / pasar. 
2) Volume penjualan yang menggantung harus menjadikan tujuan 
perusahaan dan bukan volume untuk kepentingan volume itu sendiri. 
3) Seluruh kegiatan pemasaran dalam perusahaan harus di koordinasikan 
dan di integrasikan secara organisasi. 
Secara defenitif dapat di katakan bahwa konsep pemasaran adalah 
sebuah falsafah yang menyatakan bahwa pemuas kebutuhan konsumen 
merupakan sarat ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup 
perusahaan.
28
 Dalam konsep pemasaran, yang menjadi tujuan adalah 
melayani keinginan konsumen dengan mendapatkan sejumlah laba, atau 
dapat di artikan sebagai perbandingan antara penghasilan dengan biaya – 
biaya yang layak. Ini berbeda dengan konsep penjualan yang menitik 
beratkan pada keinginan perusahaan. 
Ada 5 konsep dalam pemasaran di mana setiap konsep dapat di 
jadikan landasan pemasaran oleh masing – masing perusahaan,  adapun 
konsep – konsep yang di maksud adalah sebagai berikut : 
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a. Konsep Produksi 
Menyatakan bahwa konsumen akan menyukai produk yang 
tersedia dan selaras dengan kemampuan mereka dan oleh karenanya 
manajemen harus berkonsentrasi pada peningkatan efisiensi produksi 
dan efisiensi distribusi. Konsep ini merupakan salah satu falsafah tertua 
yang menjadi penuntun para penjual dan merupakan konsep yang 
menekankan kepada volume produksi yang seluas – luasnya dengan 
harga serendah mungkin. 
b. Konsep Produk 
Konsep ini berpegang teguh bahwa konsumen akan menyenangi 
produk yang menawarkan mutu dan kinerja yang paling baik serta 
keistimewaan yang mencolok. Oleh karena itu perusahaan harus 
mencurahkan upaya terus menerus dalam perbaikan produk. Konsep 
produk merupakan konsep yang menekan kepada kualitas, penampilan 
dan ciri – ciri yang terbaik. 
c. Konsep Penjualan 
Konsep penjualan berpikir bahwa konsumen tidak akan 
membeli cukup banyak produk terkecuali perusahaan menjalankan 
suatu usaha promosi dan penjualan yang kokoh. Dalam konsep ini 
kegiatan pemasaran di tekankan lebih agresif melalui usaha – usaha 
promosi yang gencar. 
d. Konsep Pemasaran 
Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci untuk mencapai 
sasaran organisasi tergantung pada penentuan kebutuhan dan keinginan 
pasar sasaran dan pemberian kepuasan yang di inginkan secara lebih 
efisien dari yang di lakukan pesaing. Menyatakan bahwa tugas 
perusahaan adalah menentukan kebutuhan, keinginan dan minat pasar 
sasaran dan memberikan kepuasan yang di inginkan secara lebih efektif 
dan efisien di bandingkan para pesaing sedemikian rupa sehingga dapat 





e. Konsep Pemasaran Kemasyarakatan 
Merupakan konsep yang bersifat kemasyarakatan, konsep ini 
menekankan kepada penentuan kebutuhan, keinginan, dan minat pasar 




3. Tujuan Pemasaran 
Setiap kagiatan atau tindakan yang dilakukan oleh perusahaan atau 
badan tertentu akan memiliki maksud atau tujuan tertenu. Penetapan 
tujuan tersebut disesuaikan dengan keinginan dari pihak manajemen 
perusahaan tersebut. Perusahaan dalam menentukan tujuan yang ingin 
dicapai akan memperhatikan berbagai pertimbangan sehingga akan 
menetukan langkah-langkah yang akan dilakukan untuk merealisasikan 
tujuan yangingin dicapai oleh perusahaan tersebut. 
Perusahaan dalam menentukan tujuannya tebagi menjadi dua yaitu 
tujuan jangka pendek dan jangka panjang. Tujuan jangka pendik dari 
perusahaan biasanya bersifat sementara dan dilakukan untuk 
merealisasikan tujuan jangka panjang. Secara umum tujuan dari 
pemasaran bank adalah sebagai berikut:
30
 
a. Memaksimumkan konsumsi atau dengan kata lain memudahkan dan 
merangsang konsumsi, sehingga dapat menarik nasabah untuk membeli 
produk yang ditawarkan bank secara berulang-ulang. 
b. Memaksimumkan kepuasan pelanggan melalui berbagai pelayanan 
yang diinginkan nasabah. Nasabah yang puas akan menjadi ujung 
tombak pemasaran selanjutnya, karena kepuasan ini akan ditularkan 
kepada nasabah lainnya melaui cerita (word of mouth). 
c. Memaksimumkan pilihan (ragam produk) dalam arti bank menyediakan 
berbagai jenis produk bank sehingga nasabah memiliki beragam pilihan 
pula. 
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d. Memaksimumkan mutu hidup dengan memberikan berbagai 
kemudahan kepada nasabah dan menciptakan iklim yang efisien. 
Sedangkan tujuan dari pemasaran syariah sebagai berikut :
31
 
a. Memformolasikan dan membawa teori pemasaran Islam menuju dunia 
baru sebagai bagian dari disiplin pemasaran modern sesuai dengan 
ajaran Islam. 
b. Impelentasi pemasaran syariah harus mampu menjadi bagian dari upaya 
untuk mewujudkan keadilan sosial. 
4. Pemasaran Syariah 
Pemasaran syariah adalah sebuah disiplin bisnis yang seluruh 
proses, baik proses penciptaan, proses penawaran, maupun proses 
perubahan nilai (value), tidak ada hal-hal yang bertentangan dengan 
akad dan prinsip-prinsip muamalah yang Islami.
32
 Pemasaran didalam 
literatur fiqih Islam disebutkan wakalah atau perwakilan. Wakalahh 
atau wikalah yang berarti penyerahan, pendelegasian atau pemberian 
mandat. Wakalah dapat juga diartikan sebagai penyerahan dari 




Hukum pemasaran (wakalah) dalam landasan ijma adalah 
sunnah, dikarenakan terdapat nilai-nilai yang mengandung unsur-
unsur yang teramat mulia (ta‟awun) yang didasarkan atas kebaikan 
dan taqwa. Didalam landasan fiqih segala sesuatu yang berkaitan 
dengan muamalah dapat dilakukan selama tidak ada suatu dalil pun 
yang mengharamkannya. Rukun wakalah terdiri dari 3 (tiga) rukun 
yang merupakan komponen persyaratan dalam melakukan jual-beli, 
yaitu: terdapat penjual dan pembeli, terdapat barang/ produk/ jasa 
serta terdapat ijab qabul. 
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Pasar syariah seringkali dikatakan sebagai pasar yang bersifat 
emosional sementara pasar konvensional adalah pasar yang rasional. 
Maksud dari pernyataan tersebut adalah orang hanya tertarik untuk 
berbisnis pada pasar syariah hanyalah karena alasan emosional 
keagamaan semata bukan karena ingin mendapatkan keuntungan 
financial yang menururt sebagian Pihak dikatakan Sebagai sesuatu 
yang bersifat rasional. Sebaliknya pada pasar konvensional orang 
ingin mendapatakan keuntungan finansial yang sebesar-besarnya 
terlalu peduli apakah bisnis yang digelutinya mungkin menyimpan 
atau malah bertentangan dengan ajaran islam atau apakah cara yang 
dipergunakan dalam memperoleh keuntungan tersebut menggunakan 
cara-cara yang kotor ataukah tidak. 
Praktik bisnis dan pemasaran tengah mengalami pergeseran 
dan mengalami transformasi dari level intelektual (rasional), ke 
emosional, dan akhirnys ke spiritual. Di level intelektual (rasional) 
pemasar akan menyikapi pemasaran secara fungsional teknikal dengan 
menggunakan sejumlah alat pemasaran, seperti segmentasi pasar, 
bauran pemasaran ( marketing mix). Targeting, branding, positioning, 
rieset pemasaran, pengukuran dan peramalam serta alat pemasaran 
lainnya.Kemudian di level emosional, kemampuan pemasar dalam 
memehami emosi dan perasaan pelanggan menjadi penting. Disini 
pelanggan akan dilihat sebagai manusia seutuhnya, lengkap dengan 
emosi dan perasaannya.  
Di level spiritual, pemasaran sudah disikapi sebagai bisikan 
nurani dan panggilan jiwa. Disini praktik pemasaran dikembalikan 
kepada fungsinya yang hakiki dan dijalankan dengan moralitas yang 
kental. Jadi prinsip-prinsip kejujuran, empati, cinta, dan kepedulian 
terhadap sesama menjadi dominan. Jika di level intelektual bahasa 
yang digunakan adalah bahasa logika dan di level emosional adalah 
bahasa rasa, maka di level spiritual digunakan bahasa hati. Beberapa 








5. Marketing mix 
Marketing mix merupakan strategi kombinasi yang dilakukan oleh 
berbagai perusahaan dalam bidang pemasaran.
35
 Marketing mix banyak di 
aplikasikan oleh perusahaan dalam proses untuk mencapai tujuan yang 
ingin dicapai oleh perusahaan. Penerapan marketing mix dalam pemasaran 
harus dilakukan secara terpadu, artinya dalam penerapan marketing harus 
memperhatikan antar komponen yang lain. Memperhatikan antar 
komponen harus dilakukan karena satu komponen dengan komponen yang 
lain saling berkaitan sehingga akan mempengaruhi terhadap tujuan yang 
ingin dicapai oleh perusahaan dan tidak efektif jika komponen tersebut 
dijalankan sendiri-sendiri. 
Marketing mix memiliki empat komponen yang saling berkaitan. 
Empat komponen dalam marketing mix yaitu produk, price, place, dan 
promotion. 
a. Produk 
1) Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen 
untuk diperkenalkan, diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, 
digunakan, atau dikonsumsi sebagai pemenuhan atau keinginan 
pasar yang bersangkutan. Produk merupakan segala sesuatu yang 
dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, 
digunakan, dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau 
kebutuhan.
36
 Produk dari definisi tersebut merupakan suatu yang 
dibuat oleh perusahaan untuk membuat para konsumen merasakan 
dampak terhadap diproduksinya produk tersebut. 
Pemasaran dalam merencanakan penawaran atau produk, perlu 
memahami lima tingkatan produk yaitu produk utama, produk 
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a) Produk utama, yaitu manfaat yang sebenarnya dibutuhkan dan 
akan dikonsumsi oleh para pelanggan dari setiap produk.  
b) Produk genetik, yaitu produk dasar yang mampu memenuhi 
produk yang paling dasar (rancangan produk minimal agar 
dapat berfungs) 
c) Produk harapan, yaitu Produk formal yang ditawarkan dengan 
berbagai atribut dan kondisinya secara normal diharapkan dan 
disepakati untuk dibeli. 
d) Produk pelengkap, yaitu Berbagai atribut produk yang 
dilengkapi atau ditambahkan berbagai manfaat dan layanan, 
sehingga dapat memberikan atau meningkatkan kepuasan dan 
bias dibedakan dengan produk pesaing 
e) Produk potensial, yaitu : segala macam tambahan dan 
perubahan yang mungkin dikembangkan untuk suatu produk di 
masa yang akan datang. 
2) Karakteristik produk syariah 
Produk yang ditawarkan kepada masyarakat harus memiliki 
beberapa karakteristik, yaitu :
38
 
a) Halal/suci bahan bakunya, halal proses pembuatannya dan halal 
tata cara atau prosedur pengerjaannya. 
b) Sektor bisnis merupakan kategori kepemilikan individu bukan 
kepemilikan umum dan bukan kepemilikan Negara. 
c) Proses produksi aman terhadap ekosistem dan tidak merusak 
lingkungan dan alam. 
d) Terhindar dari sesuatu yang syubhad. 
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e) Memiliki manfaat sehingga konsumen terhindar dari aktifitas 
tabdzir. 
f) Bebas dari bahan berbahaya dan memungkinkan menimbulkan 
efek bahaya.  
g) Diutamakan berproduksi dengan prinsip blue ocean strategy, 
yaitu dibidang discovery atau invention. Sehingga 
memudahkan pemenuhan hajat hidup masyarakat yang lebih 
baik serta menciptakana kemandirian ekonomi. 
Dengan memperhatikan tujuh karakteristik yang telah disebutkan 
diatas, perusahaan atau pemasar telah menawarkan produk yang 
memiliki multimanfaat yaitu manfaat secara materi, manfaat 
emosional dan manfaat spriritual. 
b. Price (Harga) 
1) Pengertian harga 
Harga adalah suatu nilai tukar yang dapat disamakan dengan uang 
atau barang lain untuk memanfaatkan yang diperoleh dari suatu 
produk atau jasa bagi seseorang atau kelompok pada waktu tertentu 
dan tempat tertentu.
39
 Harga dari definisi tersebut dapat dipahami 
bahwa harga merupakan cerminan atau gambaran nilai jual atas 
produk atau jasa yang telah melalui proses produksi. 
Harga dapat ditentukan oleh penjual, sehingga keuntungan dapat 
diperoleh oleh penjual. Dalam konsep penetapan harga, syariah 
memberikan aturan-aturan dalam proses penetapan harga. Aturan 




a) Seorang penjual dilarang menjual pada harga yang lebih tinggi 
dari pada biaya input dan margin keuntungan. 
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b) Diskriminasi harga, praktik diskriminasi harga juga dilarang 
dalam islam, penjual dilarang menetapkan harga yang berbeda 
terhadap dua orang pembeli atau lebih atas barang yang sama. 
c) Manipulasi harga, manipulasi harga tidak diperbolehkan dalam 
pandangan pemasaran syariah. 
d) Perbedaan tingkat harga diantara sesama penjual, dapat 
mempengaruhi kondisi pasar secara menyeluruh. 
2) Tujuan penentuan harga 




a) Untuk bertahan hidup, artinya dalam kondisi tertentu, terutama 
dalam kondisi persaingan yang tinggi, bank dapat menentukan 
harga semurah mungkin dengan maksud produk ataujasa yang 
ditawarkan laku dipasaran. 
b) Untuk memaksimalkan laba, tujuan harga ini dengan 
mengharapkan penjualan yang meningkat sehingga laba dapat 
ditingkatkan. Penentuan harga biasanya bisa dilakukan dengan 
harga murah atau tinggi. 
c) Untuk memperbesar market share, Penentuan harga ini dengan 
harag yang murah sehingga diharapkan jumlah nasabah 
meningkatkan dan diharapkan pula nasabah pesaing beralih ke 
produk yang ditawarkan. 
d) Mutu produk, Tujuan dalah hal mutu produk adalah untuk 
memberikan kesan bahwa produk atau jasa yang ditawarkan 
memiliki kualitas yang tinggi. 
e) Persaingan, dalam hal ini penentuan harga dengan melihat 
harga pesaing. Tujuannya adalah agar harga yang ditawarkan 
jangan melebihi harga pesaing. 
 
 
                                                 




3) Karakteristik Harga Syariah 
Penetapan harga harus memiliki beberapa karakteristik. 
Karakteristik dari penetapan harga, yaitu:
42
 
a) Pantas, layak, dan sesuai manfaat produk. Hal ini bertujuan 
agar pelanggan tidak merasa dirugikan dan menyesal akibat 
membeli produk yang ditawarkan harga yang tinggi.  
b) Diajurkan menetapkan harga yang relative murah. Harga yang 
relative murah akan meningkatkan multipleir pembelian 
sehingga sirkulasi produk dan distribusi harta akan lancar, 
produksi akan meningkat, serapan tenaga kerja meningkat dan 
ekonomi berjalan dengan sehat. 
c. Place / Tempat  
1) Pengertian lokasi 
Lokasi bank adalah tempat dimana diperjualbelikanya produk bank 
dan pusat pengendalian perbankan.
43
 Dari penjelasan diatas lokasi 
merupakan tempat dimana terjadinya transaksi bank. Dalam 
praktiknya terdapat beberapa jenis macam lokasi kantor bank 
seperti lokasi kantor pusat, cabang utama, cabang pembantu, 
kantor kas, dan lokasi mesin-mesin anjungan tunai mandiri (ATM). 
2) Jenis-jenis kantor Bank 
Dalam praktiknya jenis-jenis kantor bank terdiri dari :
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a) Kantor pusat, merupakan kantor dimana semua kegiatan 
perencanaan sampai kepada pengawasan terdapat di kantor ini. 
Setiap bank akan memiliki kantor pusat, kantor pusat tidak 
akan menjalankan kegiatan oprasional sebagaiman kegiatan 
operasiona bank lainnya akan tetapi kantor pusat akan 
mengendalikan kebijakan terhadap cabang-cabangnya. Dengan 
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demikian kantor pusat hanya melayani kantorkantor cabang 
tidak melayani jasa bank kepada msyarakat. 
b) Kantor wilayah, merupakan kantor yang membawahi beberapa 
cabang untuk beberapa wilayah. Tujuan dari adanya kantor 
wilayah yaitu agar memudahkan koordinasi antar cabang dalam 
wilayah tersebut.  
c) Kantor cabang penuh, merupakan salah satu kantor cabang 
yang memberikan jasa bank paling lengkap, dengan kata lain 
semua kegiatan perbankan ada di kantor cabang penuh dan 
biasanya kantor cabang penuh membawahi kantor cabang 
pembantu. 
d) Kantor cabang pembantu, merupakan kantor cabang yang 
berada di bawah kantor cabang penuh dan kegiatan jasa bank 
yang dilayani hanya sebagian dari cabang penuh. Peruabahan 
status dari cabang pembantu ke cabang penuh dimungkinkan 
apabila cabang tersebut sudah memenuhi kriteria cabang penuh 
di kantor pusat. 
e) Kantor kas, merupakan kantor kas yang paling kecil dimana 
kegiatanya hanya meliputi teller atau kasir saja. Dengan kata 
lain kantor kas hanya melakukan kegiatan sebagian kecil dari 
kegiatan perbankan dan berada di bawah kantor cabang 
pembantu atau kantor cabang penuh. Bahkan pada zaman 
sekarang banyak pembuaakn kantor kas dengan menggunakan 
mobil keliling atau sering dikenal dengan sebutan kas keliling 
3) Distribusi produk dalam pemasaran syariah 
Distribusi produk dalam pemasaran syariah memiliki beberapa 
karakteristik. Karakteristik dalam distribusi produk dalam 
pemasaran syariah yaitu :
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a) Mengembang bisnis networking yang luas, pengembangan 
bisnis tersebut telah dilakukan oleh Rasulullah SAW. Dalam 
                                                 




hadis yang diriwatkan oleh Imam Bukhari dari Aisyah ra di 
atas dinyatakan bahwa Rasulullah SAW adalah orang yang 
selalu menghubungkan silaturrahmi, beliau senantiasa menjalin 
hubungan baik dengan keluarga, sahabat, dan patner-patner 
bisnisnya. Membentuk business networking yang luas 
merupakan kunci kesuksesan bisnis beliau dan banyak 
diaplikasikan dalam bisnis pada saat ini. 
b) Benar, menepati amanah, dan jujur 
c) Anti monopoli, monopoli merupakan salah satu perbuatan yang 
sangat dibenci dalam Islam. 
d) Melonggarkan debitur, melonggarkan debitur yaitu 
memberikan kebebasan bagi orang yang melakukan kerja sama 
selama tidak ada unsur kesengjangan. 
e) Menggunakan fleksibilitas, fleksibilitas dalam kegiatan 
distribusi barang yaitu meliputi kelapangan menerima 
pembatalan transaksi, memberikan toleransi, dan negosiasi 
yang memudahkan terhadap patner bisnis kita. 
f) Pengawasan dan intropeksi, mitra bisnis dalam kegiatan 
distribusi merupakan ikatan dalam rangka memberikan 
kemudahan akses bagi pelanggan untuk memperoleh produk 
yang mereka butuhkan melalui barang atau jasa yang 
ditawarkan perusahaan. Ikatan dan interaksi tersebut 
merupakan hubungan mualamah yang seharusnya dibangun 
dengan nilai-nilai kebaikan dalam mengahadapi ridho Allah 
SWT. Oleh karena itu, setiap mitra atau patner memiliki 
kewajiban untuk saling mengingatkan untuk menjalankan 
transaksi yang di halalkan dan sesuai dengan ketentuan yang 
telah disepati. Saling kontrol, saling mengingatkan dan saling 
mengajak kepada kebaikan merupakan prinsip wajib dijalankan 
dalam kerja sama bisnis, sebab sesame pelaku bisnis memiliki 




d. Promotion (promosi) 
Promosi merupakan salah satu komponen yang terdapat dalam 
marketing mix. Promosi adalah suatu komunikasi dari penjual dan 
pembeli yang berasal dari informasi yang tepat yang bertujuan 
mengubah sikap dan tingkah laku dari pembeli, yang tadinya tidak 
mengenal menjadi pengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap 
mengingat produk tersebut.
46
 Promosi merupakan aktifitas komunikasi 
untuk mempengaruhi pelanggan cenderung pada produk yang 
diiklankan. Praktik pengiklanan dalam berbagia media seringkali tidak 
memikirkan etika yang sesuai dengan norma sosial agama. Pemasaran 
yang menerapkan prinsip syariah akan melakukan kegiatan promosi 
yang elegan, jujur, dan tidak melakukan eksploitasi. 
Promosi merupakan salah satu komponen yang sangat penting 




1) Memperkenalkan dan menjual jasa-jasa dan produk yang 
dihasilkan. 
2) Agar bank dapat menghadapi persaingan dalam pasar yang semakin 
kompetitif dan komplek. 
3) Menjual goodwill image dan idea yang baik tentang bank yang 
bersangkutan. 
Promosi merupakan salah satu kegiatan yang harus dilakukan 
dalam memperkenalkan produknya secara langsung atau tidak 




1) Periklanan (Advertising) 
Iklan merupakan sarana yang digunakan oleh perusahaan 
untuk menginformasikan produk yang dimilinya. Informasi yang 
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diberikan biaya dalam hal manfaat produk, harga produk, dan lain-
lain. Tujuan dari penggunaan iklan dalam kegiatan promosi yaitu 
untuk menarik masyarakat dan mempengaruhinya. Penggunaan 




a) Pemasangan billboard (papan nama) di jalan-jalan strategis 
b) Percetakan prosur baik disebarkan di setiap cabang atau pusat-
pusat pembelanjaan. 
c) Pemasangan spanduk dilokasi tertentu yang strategis 
d) Melalui Koran 
e) Melalui majalah 
f) Malalui televise 
g) Melalui radio 
h) /Dan lain-lain. 
Agar iklan yang diterapkan efektif dan efisien, maka perlu 
dilakukan program pemasaran yang tepat. Dalam praktiknya 
program perikalan yang harus dilalui adalah sebagai berikut:
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a) Identifikasi pasar sasaran dan motif pembeli 
b) Tentukan misi yang menyangkut sasaran penjualan dan tujuan 
periklanan 
c) Anggaran iklan ditetapkan 
d) Merancang pesan yang akan disampaikan 
e) Memiliki media yang akan digunakan 
f) Mengukur dampak dari iklan 
Tujuan penggunaan dan pemilihan media iklan tergantung dari 
tujuan bank. Tiap-tiap media memiliki tujuan yang berbeda. 
Setidaknya terdapat empat macam tujuan penggunaan iklan sebagai 
media untuk promosi yaitu :
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a) Untuk pemberitahuan tentang segala sesuatu yang berkaitan 
dengan produk dan jasa bank yang dimiliki oleh bank. Seperti 
peluncuran produk baru, manfaat produk, atau dimana dapat 
diperoleh, keuntungan atau kebihan akan suatu produk, dan 
informasi lainnya. Ikalan juga bertujuan untuk memberitahukan 
tentang pembukaan cabang baru, atau penggunaan teknologi 
baru. 
b) Untuk mengingatkan kembali kepada nasabah tentang 
keberadaan atau keunggulan jasa bank yang ditawarkan. 
Biasanya karena banyak saingan yang masuk sehingga perlu 
diingatkan kembali agar nasabah tidak beralih pada yang lain. 
c) Untuk menarik perhatian dan minat para nasabah baru dengan 
harapan akan memperoleh daya tarik dari para calon nasabah. 
Diharapkan mereka mencoba untuk membeli atau 
menggunakan produk yang ditawarkan atau paling mereka 
sudah mengerti tentang kehadiran produk.  
d) Mempengaruhi nasabah saingan agar beralih ke bank yang 
mengiklankan. Dalam hal ini sasaran adalah nasabah yang 
sudah mengerti dan sudah menjadi nasabah kita. Diharapkan 
nasabah bank lain juga ikut terpengaruh dengan peringatan kita. 
e) Membangun citra perusahaan untuk jangka panjang, baik untuk 
produk yang dihasilkan atau nama perusahaan. 
Untuk melakukan promosi melaui iklan perlu menggunakan 
sarana media. Penggunaan sara media dilakukan dengan berbagi 
pertimbangan. Kemudia pertimbangan penggunaan media yang 
akan dipakai untuk pemasangan iklan di suatu media antara lain :
52
 
a) Jangkauan media yang akan digunakan termasuk oplah (jumlah 
yang diterbitkan). Jangkauan media maksudnya wilayah yang 
telah dimasuki oleh media yang akan digunakan. 
                                                 




b) Sasaran atau konsumen yang akan dituju. Pemilihan ini 
didasarkan kepada sasaran pembaca, karena setiap media 
memiliki sasaran pembaca sendiri. 
c) Biaya yang akan dikeluarkan. 
2) Promosi penjualan (sales promotion) 
Promosi penjualan merupakan salah satu kegiatan dari 
kegiatan promosi. Tujuan dilakukannya promosi penjualan untuk 
meningkatkan penjualan atau untuk meningkatkan jumlah nasabah. 
Promosi penjualan dilakukan untuk menarik minat nasabah untuk 
membeli produk atau jasa yang ditawarkan. Penerapan promosi 
penjuaan memiliki tigas manfaat , yaitu :
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a) Komunikasi, yaitu memberikan informasi yang dapat menarik 
perhatian nasabah dan pembeli 
b) Insentif, yaitu memberikan dorongan atau semangat kepada 
nasabah untuk segera membeli produk yang ditawarkan. 
c) Invitasi mengharapkan nasabah segera merealisasikan 
pembelian. 
Bagi bank promosi penjualan dapat dialkuakn dengan cara:
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a) Pemberian insentif kepada setiap nasabah yang memiliki 
simpanan dengan saldo tertentu. 
b) Pemberian cendera mata, hadiah, serta kenang-kenangan 
lainnya kepada nasabah yang loyal. 
Dalam penerapan promosi penjualan memiliki program tersenidiri. 
Dalam praktiknya promosi penjualan memiliki tiga macam cara 
yaitu: 
a) Promosi konsumen, seperti pembagian kupon, sampel produk, 
hadiah atau bentuk undian. 
b) Promosi dagang, yaitu berupa bantuan peralatan atau insentif. 
c) Promosi wiraniaga, melaui kontes penjualan. 
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3) Publisitas (Pubisity) 
Publisitas merupakan salah satu kegiatan promosi. Kegiatan 
publistas dilakukan untuk memancing nasabah melalui kegiatan 
seperti pameran, bakti sosial, dan kegiatan lainnya. Kegaitan 
publisitas dapat meningkatkan citra atau pamor dari perusahaan 
dimata masyarakat sehingga kegiatan publisitas harus ditingkatkan 
oleh perusahaan. 
Promosi kegiatan dengan publisitas memiliki tujuan agar 
nasabah mengenal bank lebih dekat. Dengan mengikuti kegiatan 
tersebut, nasabah akan selalu mengingat bank tersebut dan 
diharapkan akan menarik nasabah. Kegiatan publisitas dapat 
dilakukan dengan cara: Ikut pameran, kegiatan amal, bakti sosial, 
dan sponsorship kegiatan. 
4) Penjualan pribadi (Personal selling) 
Penjualan pribadi atau personal selling dalam dunia 
perbankan dapat dilakukan oleh seluruh karyawan bank, dimulai 
dari cleaning service, satpan, sampai pejabat bank. Penjualan 
pribadi dapat dilakukan dengan cara merektrut tenaga salesman dan 
sales gilrt untuk melaksanakan penjualan door to door. Penerapan 
penjualan pribadi memiliki beberapa manfaat bagi bank yaitu: 
a) Bank langsung dapat bertatap muka dengan nasabah atau calon 
nasabah, sehingga dapat langsung menjelaskan tentang produk 
bank secara terinci. 
b) Dapat memperoleh informasi secara langsung dari nasabah 
tentang kelemahan produk kita langsung dari nasabah, terutam 
dari keluhan yang nasabah sampaikan termasuk informasi dari 
nasabah tentang bank lain. 
c) Petugas bank dapat langsung memengaruhi nasabah dengan 
berbagai argument yang dimiliki. 





e) Petugas bank yang memberikan layanan merupakan citra bank 
yang diberikan kepada nasabah jika pelayanan yang diberikan 
baik dan memuaskan. 
f) Membuat situasi seolah-olah mengharuskan nasabah 
mendengarkan, memperhatikan, dan menanggapi bank. 
6. Analisis SWOT 
a. Pengertian SWOT 
Analisis SWOT adalah indentifikasi berbagai faktor secara 
sistematis untuk merumuskan strategi perusahaan. Analisis ini 
berdasarkan pada logika yang dapat dimaksimalkan kekuatan dan 
peluang, namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan 
dan ancaman.
55
 Berikut penjelasan dari SWOT (Strghs, weakness, 
opportunity, dan threat): 
1) Strenghts, merupakan faktor internal perusahaan dalam 
mendukung perusahaan dalam mencapai tujuan. 
2) Weakness adalah kegiatan organisasi yang tidak berjalan dengan 
baik atau sumber daya yang dibutuhkan oleh organisasi tidak 
dimiliki. 
3) Opportunity, adalah faktor yang muncul dari lingkungan dan 
memberikan kesempatan bagi organisasi atau program untuk kita 
manfaatkan. 
4) Threat, merupakan faktor negatif dari lingkungan yang 
memberikan hambatan bagi perkembangan atau berjalannya 
sebuah organisasi. 
b. Matrik SWOT 
Setelah proses pengumpulan informasi yang mempengaruhi 
terhadap perusahaan, tahap selanjutnya adalah memanfaatkan semua 
informasi yang diperoleh untuk perumusan strategi perusahaan. Model 
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yang digunakan dalam merumuskan strategi perusahaan adalah model 
matriks Tows atau Swot. 
Matriks SWOT dapat menggambarkan secara jelas bagaimana 
peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan dapat 
disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. 





 Strengths (S) 
Tentukan 5-10 faktor 







faktor peluang eksternal 
Strategi SO 
























a. Strategi SO 
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu 
dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan 
memanfaatkan peluang sebesar-besarnya. 
b. Strategi ST 
Ini adalah Strategi dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki 
perusahaan untuk mengatasi ancaman. 
                                                 






c. Strategi WO 
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatkan peluang yang 
ada dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada. 
d. Strategi WT 
Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensive dan 
berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari 
ancaman. 
7. Produk Akad Lembaga Keuangan Syariah 
Secara umum produk lembaga keuangan syariah terbagi menjadi tiga 
yaitu: 
a. Produk Penghimpunan Dana 
1) Tabungan 
Tabungan menurut Undang-Undang Perbankan Syariah 
nomor 21 tahun 2008 tabungan adalah simpanan berdasarkan akad 
wadi‟ah atau investasi dana berdasarkan mudharabah atau akad 
lain yang tidak bertentangan dengan prinsip syariah, yang 
penarikannya dapat dilakukan menurut syarat dan ketentuan 
tertentu yang disepakati, tetapi tidak dapat diatarik dengan cek, 
bilyet giro, dan alat lainnya yang dipersamakan dengan itu.
57
 
Tabungan berdasarkan Dewan Syariah Nasional (DSN) No. 
02/DNS-MUI/IV/2000 terbagi menjadi dua jenis yaitu: 
a) Tabungan yang tidak dibenarkan secara prinsip syariah yang 
berupa tabungan dengan berdasarkan perhitungan bunga. 
b) Tabungan yang dibenarkan secara prinsip syariah, yaitu 
tabungan yang berdasarkan prinsip mudharabah dan wadiah.  
2) Deposito 
Deposito menurut Undang-Undang Perbankan Syariah No. 
21 Tahun 2008 adalah investasi dana berdasarkan akad 
mudharabahatau akad lain yang tidak bertentangan dengan prinsip 
                                                 
57
 M. Nur Rianto Al Arif, Pengantar Ekonomi Syariah, Teori dan Praktik (Bandung: 




syariah yang penarikannya hanya dapat dilakukan pada waktu 
tertentu berdasarkan akad antar nasabah penyimpan dan bank 
syariah atau Unit Usaha Syariah (UUS). 
Deposito berdasarkan pengertian diatas merupakan produk 
penghimpunan dana yang menggunakan akad mudharabah. 
Deoposito dalam proses penarikanya hanya dapat dilakukan 
berdasarkan waktu yang telah disepati oleh nasabah dengan bank. 
3) Giro 
Giro menurut Undang-Undang Perbankan Syariah No. 21 
Tahun 2008 adalah simpanan berdasarkan akad wadiah atau akad 
lainnya yang btidak bertentangan dengan prinsip syariah yang 
penarikannya dapat dilakukan setiap saat dengan menggunakan 
cek, bilyet giro, sarana perintah lainnya, atau perintah 
pemindahbukuan. 
Giro dari definisi diatas merupakan produk penghimpunan dana 
yang menggunakan akad wadiah. Sistem penariakn dari produk 
giro hanya dapat dilakukan dengan cek, bilyet giro, sarana 
perintah, dan pemindah bukuan. 
Perbankan Syariah dalam kegiatan operasional pengimpuna 
dana dari masyarakat menggunakan dua akad yaitu akad wadiah dan 
akad mudharabah. 
1) Akad wadi’ah  
Syafi‟i Antonio yang dikutip dari bukunya Sayyid Sabiq 
mendefinisikan wadiah yaitu titipan murni dari satu pihak kepada 
pihak lain, baik individu maupun badan hukum, yang harus dijaga 
dan dikembalikan kapan saja sipenitip menghendaki.
58
  
Wadiah dari pengertian diatas dapat dipahami bahwa 
wadiah merupakan titpan yang dapat dilakuka oleh individu atau 
kelompak kepada pihak yang ingin dititipi. Pihak penitip dapat 
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meminta kembali barang yang dititipkan kepada pihak yang dititipi. 
Wadiah terbagi menjadi dua yaitu :
59
 
a) Wadiah yad al-amanah yaitu akad penitipan barang atau uang 
dimana pihak penerima titipan tidak diperkenankan 
menggunakan barang atau uang yang dititipkan dan tidak 
bertanggung jawab atas kerusakan atau kehilangan barang 
titipan yang bukan diakibatkan perbuatan atau kelalaian 
penerima titipan. 
b) Wadiah yad al-dhamanah yaitu akad penitipan barang atau 
uang dimana pihak penerima titipan dengan atau tanpa izin 
pemilik barang atau uang dapat memanfaatkan barang atau 
uang titipan dan harus bertanggung jawab terhadap kerusakan 
atau kehilangan barang atau uang titipan 
2) .Akad mudharabah  
Akad mudharabah adalah akad diantara dua belah pihak, 
dimana pihak yang satu menyerahkan modal dan pihak yang 
lainnya memperdayakan modal tersebut untuk usaha, serta 
keuntungan yang diperoleh dibagi bersama dengan porsi bagi hasil 
yang telah disepakati pada saat akad.
60
 
Mudharabah dari definisi diatas dapat dipahami bahwa 
dalam akad ini terdapat dua pihak yang telibat dimana pihak 
pertama yang memiliki dana untuk dikelola oleh pihak kedua 
dengan presentasi bagi hasil dengan ketentuan kedua belah pihak 




a) Mudharabah mutlaqah adalah bentuk akad kerja sama antara 
shahibul mall dan mudharib yang cangkupannya sangat luas 
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dan tidak dibatasi oleh spesifikasi jenis usaha, waktu, dan 
daerah bisnis. 
b) Mudharabah muqayyadah adalah bentuk akad kerja sama 
antara shohibul mall dan mudarib yang cangpunya dibatasi 
dengan batasan jenis usaha, waktu, atau tempat usaha. 
b. Produk Penyaluran Dana  
Pembiayaan atau financing adalah pendanaan yang diberikan 
oleh suatau pihak kepada pihak lain untuk mendukung investasi yang 
telah direncanakan, baik dilakukan sendiri maupun lembaga.
62
 
Pembiayaan dari definisi di atas dapat dipahami bahwa pembiayaan 
merupakan aktifitas pembiayaan yang dilakukan oleh satu pihak 
kepada pihak lain dalam rangka untuk menjalankan bisnis yang telah 




1) Pembiayaan dengan prinsip jual beli 
Pembiayaan dengan prinsip jual beli diterapkan pada 
masyarakat atau nasabah yang bertujuan untuk mendapatkan atau 
memiliki barang dan keuntungan bank telah ditentukan di depan 
dan menjadi bagian harga atas barang atau jasa yang dijual. Akad 
yang digunakan dalam produk ini adalah sebagai berikut: 
a) Murabahah  
Bai al murabahah adalah jual beli barang pada harga 
asal dengan tambahan keuntungan yang telah disepati.
64
 
Murabahah dari definisi tersebut merupakan akad jual beli 
dimana penentuan harga jual ditentukan dengan menyebutkan 
keuntungan yang disepati oleh kedua belah pihak. 
b) Bai As-Salam 
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Bai As-Salam adalah transaksi terhadap sesuatu yang 
dijelaskan sifatnya dalam tanggungan suatu tempo dengan 
harga yang diberikan kontan di tempat transaksi.
65
 Bai As-
Salam dari definisi tersebut merupakan transaksi jual beli 
dimana pada saat akad dijelaskan cirri-ciri barang yang akan 
dipesan dan pembayaran dilaksanakan secara cash ditempat 
transaski. 
c) Istishna 
Istishna adalah akad di mana shani membuat sesuatu 
tertentu dalam perjanjian, yaitu akad menjual sesuatu yang 
dibuat oleh shani dengan bahan dan pekerjaan berasal dari 
shani.
66
 Istishna dari definisi di atas merupakan akad jual beli 
di mana sesorang datang kepada sipembuat untuk dibuatkan 
sesuatu dengan ketentuan yang telah dijelaskan di awal dengan 
bahan dan pekerjaan berasal dari pembuat. 
2) Pembiayaan dengan prinsip sewa 
Pembiayaan dengan prinsip sewa bertujuan untuk 
mendapatkan jasa. Bank dalam memerikan jasa memperoleh 
keuntungan yang telah disepakati di awal dan akan menjadi harga 
atas barang yang disewakan. Dalam praktiknya banyak kejadian 
yang menjelaskan bahwa terdapat hak opsi untuk memiliki barang 
yang di sewa. Termasuk dalam katagori ijaroh dan ijaroh muntahia 
bit tamlik (IMBT). 
Ijaroh adalah akad pemindahan hak guna atas barang atau 
jasa, melalui pembayaran upah sewa, tanpa diikuti dengan 
pemindahan kepemilikan atas barang tersebut.
67
 Ijaroh dari definisi 
tersebut merupakan akad pemindahan hak guna atau pakai dari 
barang, dimana penyewa dapat merasakan manfaat dari barang 
                                                 
65 Arif, Lembaga Keuangan Syariah, hlm. 153 
66
 Janwari, Lembaga Keuangan Syariah, hlm. 40. 
67




yang disewa dengan membayar sejumlah uang kepada orang yang 
memiliki barang tersebut. 
Ijarah muntahia bit tamlik adalah pemindahan hak guna 
atas barang dan jasa melalui pembayaran upah sewa, diikuti 
dengan opsi kepemindahan kepemilikan atas barang tersebut pada 
masa akhir kontrak.
68
 Ijarah muntahia bit tamlik dari definisi 
tersebut dapat dipahami adalah akad sewa yang memiliki opsi 
kepemilikan pada saat kontrak berahir. 
3) Pembiayaan dengan prinsip bagi hasil 
Pembiayaan dengan prinsip bagi hasil dapat diterapkan 
pada dua akad, yaitu : 
a) Musyarakah 
Musyarokah adalah akad kerja sama antara dua pihak 
atau lebih untuk suatu usaha tertentu di mana masing-masing 
pihak memberikan kontribusi dana dengan kesepakatan 
keuntungan dan resiko akan ditanggung bersama sesuai 
kesepakatan.
69
 Musyarokah dari definisi tersebut dapat 
dipahami bahawa dalam akad ini terdiri dari dua pihak atau 
lebih dimana mamsing-masing pihak memberikan kontribusi 
dana dan proses  pembagian keuntungan atau resiko akan 
ditanggung bersama sesuai kesepakatan. 
b) Mudharabah 
Mudarabah adalah akad kerja sama usaha antara dua 
pihak dimana pihak pertama menyerahkan modal, sedangkan 
pehak lainnya menjadi pengelola.
70
 Mudharabah dari definisi 
tersebut dapat dipahami bahwa dalam akad mudharabah terdiri 
dari dua pihak yang terlibat dimana pihak pemilik dana 
menyerahkan semua modal untuk usaha kepada pengelola. 
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Pembagian keuntungan berdasarkan kesepakatan di awal 
kontrak sedangkan kerugian ditanggung oleh shohibul mall. 
4) Pembiayaan dengan akad pelengkap 
Akad pelengkap digunakan untuk memperlancar dalam 
proses pembiayaan. Akad pelengkap menggunakan tiga prinsip 
yaitu: 
a) Hawalah 
Hawalah adalah pengalihan hutang dari orang yang 
berhutang kepada orang lain yang wajib menanggungnya.
71
 
Hawalah dari definisi tersebut dapat di pahami bahawa 
hawalah merupakan akad pengalihan hutang, dalam akad ini 
terdapat tiga orang yang terlibat. 
b) Rahn 
Rahn adalah menjadikan sebauh barang sebagai 
jaminan utang yang dapat dijadikan pembayar apabila tidak 
bisa membayar utang.
72
 Rahn dari definisi tersebut adalah akad 
yang menjadikan barang sebagai jaminan dari uang yang 
dipinjam. Barang jamian dapat dijual jika orang yang 
meminjam tidak dapat mengembalikan uang yang telah 
dipinjam. 
c) Qardh 
Qardh adalah pemberian harta kepada orang lain yang 
dapat ditagih atau diminta kembali atau dengan kata lain 
meminjam tanpa mengharap imbalan.
73
 Qordh dari definis 
tersebut merupakan pembiayaan yang tidak diperbolehkan 
meminta imbalan kepada pihak yang diberi pinjaman. 
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c. Produk Jasa (service) 
Bank disamping sebagai lembaga intermidiasi antara orang 
yang memiliki kelebihan dana dan orang yang membutuhkan dana, 
bank juga menawarkan produk jasa. Produk jasa yang ditawarkan 
yaitu: 
 
1) Sharf (Jual Beli Valuta Asing) 
Sharf yaitu jual beli mata uang dengan mata uang, baik 
yang sejenis atau yang tidak sejenis seperti jual beli emas dengan 
emas, perak dengan perak atau emas dengan perak.
74
 Sharf 
merupakan jasa yang ditawarkan kepada nasabah berupa jasa 
penukaran uang. 
2) Wadi’ah (titipan) 
Wadiah pada produk jasa mengunankan wadiah yad al-
amanah, aplikasinya dalam pemberian jasa yaitu diterapkan para 
produk safe deposit box. safe deposit box merupakan jasa penitipan 
barang-barang berharga milik nasabah.
75
 
8. Kepuasan Nasabah 
Dewasa ini semakin diyakini bahwa kunci utama untuk 
memenangkan persaingan adalah memberikan nilai dan kepuasan kepada 
pelanggan melalui penyampaian produk dan jasa berkualitas dengan harga 
bersaing. Menurut Schnaars, pada dasarnya tujuan dari suatu bisnis adalah 
untuk menciptakan para pelanggan yang merasa puas. Terciptanya 
kepuasan pelanggan dapat memberikan beberapa manfaat, diantaranya 
hubungan antara perusahaan dan pelanggannya menjadi harmonis, 
memberikan dasar yang baik bagi pembelian ulang dan terciptanya 
loyalitas pelanggan, dan membentuk suatu rekomendasi dari mulut ke 
mulut (word-of-mouth) yang menguntungkan bagi perusahaan. Ada 
beberapa pakar yang memberikan definisi mengenai 
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kepuasan/ketidakpuasan pelanggan. (Wilton, 1998) menyatakan bahwa 
kepuasan atau ketidakpuasan pelanggan adalah respon pelanggan terhadap 
evaluasi ketidaksesuaian (disconfirmation) yang dirasakan antara harapan 
sebelumnya (atau norma kinerja lainnya) dan kinerja aktual produk yang 
dirasakan setelah pemakaiannya. (Wilkie,1990) mendefinisikannya 
sebagai suatu tanggapan emosional pada evaluasi terhadap pengalaman 
konsumsi suatu produk atau jasa. (Engel,1990) menyatakan bahwa 
kepuasan pelanggan merupakan evaluasi purnabeli di mana alternatif yang 
dipilih sekurang-kurangnya sama atau melampaui harapan pelanggan, 
sedangkan ketidakpuasan timbul apabila hasil (outcome) tidak memenuhi 
harapan. (Kotler, 1996) menandaskan bahwa kepuasan pelanggan adalah 
tingkat perasaan seseorang setelah membandingkan kinerja (atau hasil) 
yang dirasakan dibandingkan dengan harapannya.
76
 
Kepuasan pelanggan dalam dunia perbankan harus diartikan secara 
komprehensif. Artinya, nasabah akan merasa sangat puas bila komponen 
kepuasan tersebut dapat terpenuhi secara lengkap. Berikut ini adalah 




Merupakan bukti fisik yang harus dimiliki oleh karyawan bank, 
seperti gedung, perlengkapan kantor, daya tarik karyawan, sarana 
komunikasi, dan sarana fisik lainnya. 
b. Responsitivitas 
Adanya keinginan dan kemauan keryawan bank dalam 
memberikan pelayanan kepada pelanggan. Untuk itu pihak manajemen 
bank perlu memberikan motivasi yang besar agar seluruh karyawan 
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Jaminan bahwa karyawan memiliki pengetahuan, kompetensi, 
kesopanan, dan sifat atau perilaku yang dapat dipercaya. Hal ini penting 
agar nasabah yakin akan transaksi yang mereka lakukan benar dan tepat 
sasaran. 
d. Reliabilitas 
Yaitu kemampuan bank dalam memberikan pelayanan yang 
telah dijanjikan dengan cepat, akurat serta memuaskan pelanggannya. 
Guna mendukung hal ini maka setiap karyawan bank sebaiknya 
diberikan pelatihan dan pendidikan guna meningkatkan 
kemampuannya. 
e. Emphaty 
Yaitu mampu memberikan kemudahan serta menjalin hubungan 
dengan nasabah secara efektif, kemudian juga mampu memahami 
kebutuhan individu setiap nasabahnya secara cepat, tepat dan akurat. 
B. Tinjauan Pustaka 
Penelitian pertama dilakukan oleh Abdul hasan, 2008 dalam judul 
jurnal, "Islamic Marketing Ethics and its Impact on Customer atisfaction in the 
Islamic Banking Industry".
78
 Hasil penelitian tersebut menghasilkan bahwa 
Etika marketing yang diterapkan dalam Islamic Marketing memberikan 
dampak besar pada pengembangan dan pemeliharaan hubungan penjual dan 
pembeli. Persamaan : obyek penelitian tentang marketing syariah dilihat dari 
perkembangan bank syariah di dunia industri keuangan. Perbedaan : terletak 
pada metode yang digunakan untuk yaitu dengan media online dan media nyata 
yang digunakan dalam subyek penelitian. 
Penelitian kedua dilakukan oleh Johari bin abdullah 2013, dalam jurnal 
berjudul "Islamic marketing micx, the critical factors".
79
 Hasil penelitian, 
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bisnis harus menekankan pada komitmen mereka untuk menanamkan jaminan 
dan kesetiaan dalam pemasaran kepada pelanggan. Karakter, kepatuhan kepada 
prinsip syariah harus ditegakan sehingga bauran pemasaran dapat menarik bagi 
pelanggan.Persamaan : obyek penelitian tertuju pada marketing micx syariah. 
Perbedaan  : variabel yang digunakan berbeda, marketing mix dengan 
marketing syriah secara online. 
Penelitian ketiga yang dilakukan oleh Joharuddin, Mahasiswa pasca 
sarjana UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2007, melukaan penelitian tentang 
“Strategi Bank Syariah Mandiri Cabang Cik Di Tiro Yogyakarta dalam 
meningkatkan kepuasan nasabah (analisis marketing mix).
80
 Penelitian ini 
bertujuan untuk menganalisis strategi Bank Syariah Mandiri Cabang Cik Di 
Tiro Yogyakarta dalam meningkatkan kepuasan nasabah di bidang marketing 
mix. Persamaan penelitian ini adalah adanya variabel marketing mix yang 
digunakan untuk menganalisis Bank Syariah Mandiri. Perbedaan penelitian ini 
dengan penelitian yang dilakukan peneliti adalah perbedaan variabel, dimana 
peneliti menggunakan strategi marketing mix dan marketing sharia dalam 
menganlisis strategi pemasaran bank syariah dalam meningkatkan kinerja 
nasabah dan bank syariah di Purwokerto.  
Penelitian keempat, dilakukan oleh Aam Slamet Rusydiana, dengan 
judul “Analisis Masalah Pengembangan Perbankan Syariah Di Indonesia: 
Aplikasi Metode Analytic Network Process”, dalam jurnal Bisnis dan 
Manajemen Volume 6 (2), Oktober 2016, P-ISSN: 2087-2038; E-ISSN:2461-
1182, Halaman 237 – 246. Hasil penelitan menunjukkan bahwa permasalahan 
yang muncul dalam pengembangan bank syariah di Indonesia terdiri dari 4 
aspek penting yaitu: SDM, teknikal, aspek legal/struktural, dan asapek 
pasar/komunal. Penguraian aspek masalah secara keseluruhan menghasilkan 
urutan prioritas: 1) Belum memadainya permodalan bank syariah; 2) 
Lemahnya pemahaman praktisi bank syariah; 3) Kurangnya dukungan 
pemerintah dan 4) Trust & minat masyarakat terhadap bank syariah cenderung 
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 Peneliti melanjutkan jurnal tersebut, dengan maksud permasalahan 
yang muncul bisa terjawab oleh peneleiti dilihat dari aspek marketing mix dan 
marketing sharia. 
Penelitian kelima, Rina Rachmawati, dengan judul “Peranan Bauran 
Pemasaran (Marketing Mix) terhadap Peningkatan Penjualan (Sebuah Kajian 
terhadap Bisnis Restoran)”, dalam jurnal Kompetensi Teknik Vol. 2, No. 2, 
Mei 2011. Penelitian tersebut menghasilkan bahwa bauran pemasaran mampu 
mempengaruhi peningkatan penjualan dalam bisnis restoran. 
82
 Persamaan 
penelitian tersebut dengan penelitian yang di teliti peneliti adalah variabel 
marketing mix, dalam penelitian tersebut menunjukan bahwa pengaruh yang 
signifikan terhadap peningkatan penjualan restoran. Hal ini senada dengan apa 
yang di harapkan peniliti yang nantinya akan menghasilkan siginifikan positif 
dalam penelitian peneliti. 
Penelitian keenam, Wahibur Rokhman, dengan judul "Pengaruh 
Marketing Mix Dan Syariah Compliance Terhadap Keputusan Nasabah  
Memilih Bank Umum Syariah Di Kudus", dalam jurnal EQUILIBRIUM: Jurnal 
Ekonomi Syariah Volume 4, Nomor 1, Juni 2016, 97 - 113 P-ISSN: 2355-
0228, E-ISSN: 2502-8316. penelitian tersebut bertujuan untuk menguji 
pengaruh marketing mix dan syariah compliance terhadap keputusan nasabah 
memilih bank Umum Syariah di Kudus. Dengan hasil bahwa marketing mix 
yang terdiri dari produk, harga, lokasi, promosi dan syariah compliance secara 
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Berdasarkan penelitian terdahulu tersebut di atas, maka terdapat 
perbedaan penelitian dengan peneliti terdahulu. Dimana strategi pemasaran 
syariah digunakan sebagai varaibel untuk meningkatkan loyalitas nasabah di 






A. Paradigma dan pendekatan penelitian 
Paradigma merupakan perspektif riset yang digunakan peneliti yang 
berisi bagaimana cara pandang (world views) peneliti melihat realita, 
bagaimana mempelajari realita, bagaimana mempelajari fenomena, cara-cara 
yang digunakan dalam penelitian dan cara-cara yang digunakan dalam 
menginterpetasikan temuan.
84
 Dalam praktik penelitian ini, peneliti melihat 
sudut pandang dengan menggunakan paradigma critical-ideological. Menurut 
Madison, critical ideological memandang bahwa kenyataan itu sangat 
berhubungan dengan pengamat yang tidak dapat dipisahkan satu sama lain 
serta nilai-nilai yang dianut oleh pengamat tersebut turut mempengaruhi fakta 
dari  kenyataan tersebut.  
Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan pendekatan etnografi. 
Istilah etnografi sejatinya merupakan salah satu pendekatan dalam metode 
penelitian kualitatif yang berusaha mengeksplor suatu budaya masyarakat.
85
 
Menurut Deddy Mulyana, penelitian etnografi didefinisikan sebagai 
pendeskripsian mengenai makna dari semua data, benda budaya, segala 
kebiasaan maupun peristiwa yang penting dan menumental dilakukan oleh 
kelompok masyarakat dari suatu daerah atau etnis tertentu.
86
 Dalam hal ini bila 
dihubungkan dengan analisis strategi pemasaran digital dalam meningkatkan 
jumlah nasabah BPRS BAS Cabang Purwokerto , maka strategi pemasaran 
BPRS BAS harus selaras dengan budaya masyarakat Purwokerto sehingga 
calon nasabah bisa memasuki BPRS BAS sebagai nasabah. Etnografi menjadi 
relevan sebagai suatu pendekatan ilmiah.  
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Menurut Marzali ciri ciri khas penelitian lapangan etnografi yaitu 
bersifat holistik-integrafi, thick descripton, dan analisis kualitatif untuk 
mendapatkan native’s point of view. Teknik pengumpulan data yang utama 
adalah observasi-partisipasi dan wawancara terbuka serta mendalam dalam 
jangka waktu yang relatif lama dan berbeda dengan  penelitian survei.
87
 Jenis 
penelitian yang digunakan dalam penelitian ini jenis penelitian kualitatif. atau 
bermakna pula sebagai penelitian yang tidak mengadakan perhitungan 
matematis, statistik dan lain sebagainya. Alasan penelitian menggunakan 
metode penelitian kualitatif ini karena landasan untuk melaksanakan penelitian 
ini beriorientasikan pada teori yang sudah ada sebelumnya.  
Penelitian ini bersifat deskriptif yaitu berusaha menggambarkan dan 
mendefinisikan siapa yang terlibat di dalam suatu kegiatan, apa yang 
dilakukannya, kapan dilakukannya, di mana dan bagaimana melakukannya. 
B. Tempat dan Waktu Penelitian 
Untuk memperoleh data yang lengkap dan pemahaman yang mendalam 
terkait dengan penelitian yang dikaji. Penilitian ini dilakukan di PT. BPRS 
Bina Amanah Satria kantor cabang Purwokerto Jl. Pramuka No. 124, 
Sodagaran Purwokerto Kulon, kecamatan Purwokerto Selatan Kabupaten 
Banyumas Jawa Tengah 53141, peneliti mengamati lembaga tersebut secara 
langsung. Hal ini dikarenakan ciri khas penelitian kualitatif merupakan 
pengamatan berperan serta, ikut terlibat langsung di lapangan. Peneliti 
mencoba berinteraksi dengan manager BPRS Bina Amanah Satria cabang 
Purwokerto, pegawai marketing serta para pegawai BPRS Bina Amanah Satria 
Cabang Purwokerto. Penelitian dilaksanakan sesuai dengan jangka waktu yang 
ditentukan pada surat ijin penelitian yaitu dalam kurun waktu bulan April 
sampai Juli 2021. Penelitian dilakukan dengan mendatangi BPRS Bina 
Amanah Satria Cabang Purwokerto secara langsung. 
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C. Data dan Sumber Data 
Adapun jenis-jenis dengan sumber data yang digunakan dalam 
penelitian ini ada dua macam, yaitu sumber data primer dan sumber data 
sekunder sebagai berikut: 
1. Sumber data primer 
Data primer adalah data yang diperoleh dari sumber asli. Sumber 
data primer dalam penelitian ini merupakan data yang diperoleh dari 
informan. Adapun yang menjadi informan dalam penelitian ini antara 
lain:manajer BPRS BAS Cabang Purwokerto, staf marketing dan para 
pegawai bank. 
2. Sumber data sekunder 
Dalam penelitian ini, sumber utama yaitu literatur yang berkaitan 
langsung dengan obyek penelitian. Pengambilan data dilakukan dengan 
memahami, menjabarkan dan mengutip teori atau konsep dari literatur-
literatur baik didasari dari buku referensi, kitab-kitab serta sumber lainnya 
yang berkaitan dengan pembahasan penelitian ini. 
D. Teknik pengumpulan data 
Penelitian ini adalah penelitian lapangan dengan tujuan untuk 
mempelajari secara intensif tentang latar belakang keadaan dan interaksi 
lingkungan sesuatu unit sosial yakni : individu, kelompok, lembaga atau 
masyarakat.
88
 Dalam teknik pengumpulan data biasanya ada empat cara umum 
untuk mendapatkan informasi yang akurat, yaitu wawancara, observasi, 
dokumentasi dan gabungan/trigulasi.
89
 Oleh karena itu dalam penelitian ini, 
peneliti menggunakan beberapa teknik pengumpulan data. Adapun rinciannya 
adalah sebagai berikut : 
1. Wawancara 
Wawancara adalah pertemuan dua orang untuk bertukar informasi 
dan ide melalui tanya jawab. Sehingga dapat dikontruksikan makna dalam 
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suatu topik tertentu. Teknik pengumpulan data ini mendasarkan diri pada 
laporan tentang diri sendiri atau self-report atau setidak tidaknya pada 
pengetahuan dan atau keyakinan pribadi.
90
 Pengumpulan daa ini 
menggunakan teknik simak, rekam dan catat. Teknik simak disebut juga 
teknik penyimakan, karena cara yang digunakan untuk memperoleh data 
dengan melakukan penyimakan penjelasan informasi kemudian 
dilanjutkan dengan teknik mencatat. 
Adapun metode wawancara yang digunakan oleh peneliti yaitu 
wawancara semi terstruktur. Wawancara semi terstruktur memiliki ciri-ciri 
yakni pertanyaan terbuka namun ada batasan tema dan alur pembicaraan, 
kecepatan wawancara dapat diprediksi, fleksibel tapi terkontrol, ada 
pedoman wawancara yang dijadikan patokan dalam alur, urutan dan 
penggunaan kata dan tujuan wawancara adalah untuk memahami suatu 
fenomena.
91
 Metode wawancara semi terstruktur ini digunakan untuk 
mendapatkan data tentang manajemen strategi pemasaran BPRS BAS 
dalam meningkatkan nasabah. 
2. Observasi 
Metode ini digunakan untuk mencari informasi tentang manajemen 
strategi pemasaran BPRS BAS cabang Purwokerto dalam meningkatkan 
jumlah nasabah bank di area Purwokerto. Menurut Nasution, observasi 
adalah dasar semua ilmu pengetahuan. Dalam penelitian ini, penyusun 
menggunakan observasi partisipatif, dimana penyusun terjun ke lapangan 
ikut merasakan dan mengamati keadaan yang terjadi di lapangan.
92
 
Peneliti terlibat dalam kegiatan seseorang yang sedang diamati sebagai 
sumber data. Dengan observasi ini, maka data yang diperoleh lebih 
lengkap dan akurat untuk dijadikan data penelitian. Dalam observasi 
penelitian ini, peneliti mengguanakan alat bantu seperti kamera telepon 
seluler sebagai penunjang penelitian. 
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Observasi yang dilakukan peneliti adalah melakukan studi yang 
disengaja dan secara sistematis, terencana, dan terarah di BPRS BAS 
Cabang Purwokerto dengan mengamati dan mencakup fenomena target 
atau objek penelitian yaitu manajamen strategi pemasaran. Sehingga 
memperoleh pengamatan yang dapat dipertanggungjawabkan 
kebenaranya. Observasi dibutuhkan untuk memahami proses terjadinya 
wawancara dan hasil wawancara dapat dipahami konteksnya. Observasi 
dilakukan terhadap perilaku subjek selama wawancara, interaksi subjek 
terhadap peneliti. Proses ini dilaksanakan secara kompleks pada objek 
penelitian untuk mengumpulkan kelengkapan data secara tidak langsung 
dengan melakukan survey secara tiba-tiba dan juga langsung dengan 
melakukan observasi bersamaan dengan teknik yang lainnya. 
3. Dokumentasi 
Metode ini digunakan untuk mencari informasi tentang manajemen 
strategi pemasaran BPRS BAS dalam meningkatkan jumlah nasabah. 
Studi dokumentasi merupakan pelengkap dari penggunaan metode 
wawancara dan observasi dalam penelitian. Dokumen menjadi salah satu 
sumber data yang digunakan dalam penelitian. Karena dalam dokumen 
terdapat banyak data yang dimanfaatkan dalam kegiatan penelitian. 
Menurut Guba dan Lincoln mendefinisikan record adalah setiap 
pernyataan tertulis yang disusun oleh seseorang atau lembaga untuk 
keperluan pengujian suatu peristiwa, sedangkan dokumen adalah setiap 
bahan tertulis ataupun film.
93
 
Dokumen merupakan catatan peristiwa di masa lalu yang dapat 
berupa tulisan, gambar atau karya seseorang. Mengacu pada hal di atas, 
penyusun meneliti benda-benda yang ada seperti foto, berkas, dan laporan, 
sebagai bukti otentik penelitian. Dengan demikian, dokumen merupakan 
hal yang penting dalam penelitian sebagai sumber data yang dapat 
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dipercaya. Namun tidak semua dokumen mempunyai kredibilitas yang 
tinggi akrena bisa saja sesuatu dibuat untuk kepentingan tertentu.
94
 
E. Teknik Analisis Data 
Teknis analisis data yang digunakan peneliti adalah analisis data 
kualitatif. Analisis data kualitatif bersifat induktif, yaitu suatu analisis 
berdasarkan data yang diperoleh, selanjutnya dikembangkan menjadi hipotesis. 
Analisis data dalam penelitian kualitatif, dilakukan pada saat pengumpulan 
data berlangsung, dan setelah selesai pengumpulan data dalam periode tertentu. 
Pada saat wawancara, peneliti sudah melakukan analisis terhadap jawaban 
yang diwawancarai. Miles and Huberman (1984), mengemukakan bahwa 
aktifitas dalam analisis data kualitatif dilakukan secara interaktif dan 




Analisis data dalam penelitian ini dilakukan dengan cara proses 
pengumpulan data menurut Miles dan Huberman yang dibagi menjadi tiga 
macam kegiatan analisis kualitatif, yaitu : 
1. Reduksi Data 
Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok, 
memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya. Dengan 
demikian data yang yang telah direduksi akan memberikan gambaran yang 
lebih jelas, dan mempermudah peneliti untuk melakukan pengumpulan 
data selanjutnya.
96
 Dengan demikian penulis lebih mudah dalam 
pengumpulan data yang lebih jelas dan mempermuda penulis untuk 
mengumpulkan data mengenai manajemen strategi pemasaran BPRS BAS 
Cabang Purwokerto yang dikumpulkan dengan wawancara, observasi dan 
dokumentasi untuk kemudian dijadikan rangkuman. 
2. Penyajian Data 
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Dalam penelitian kualitatif, penyajian data bisa dilakukan dalam 
bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori, flowchart dan 
sejenisnya. Dengan men display data, maka akan memudahkan untuk 
memahami apa yang terjadi, merencanakan kerja selanjutnya berdasarkan 
apa yang telah difahami tersebut. 
3. Verifikasi (Verification/Conclusing Drawing) 
Langkah ke tiga dalam analisis data kualitatif menurut Miles and 
Huberman adalah penarikan kesimpulan dalam verifikasi. Kesimpulan 
awal yang dikemukakan masih bersifat sementara, dan akan berubah bila 
tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat yang mendukung pada tahap 
pengumpulan data berikutnya. Tetapi apabila kesimpulan yang 
dikemukakan pada tahap awal, didukung oleh bukti-bukti yang valid dan 
konsisten saat peneliti kembali ke lapangan mengumpulkan data, maka 
kesimpulan yang dikemukakan merupakan kesimpulan yang kredibel.
97
  
4. Keabsahan Data 
Dalam penelitian kualitatif, teknik triangulasi dimanfaatkan 
sebagai pengecekan keabsahan data yang diperoleh dari hasil wawancara 
antara informan kunci dan dibandingkan dengan hasil wawancara dengan 
berupa informan lainnya dan kemudian digabungkan dengan studi 
dokumentasi yang berhubungan dengan penelitian serta hasil pengamatan 
yang dilakukan di lapangan sehingga kemurnian dan keabsahan data 
terjamin. Setelah data data dicek kembali dan telah terkumpul, kemudan 
data-data tersebut dapat teroganisir dan tersusun secara sistematis agar 
siap dijadikan bahan analisis.  
Triangulasi data adalah teknik pemerksaan keabsahan data yang 
memanfaatkan sesuatu yang lain. Di luar data itu untuk keperluan 
pengecekan atau sebagai pembanding terhadap data itu.
98
 Triangulasi pada 
penelitian ini, peneliti gunakan sebagai pemeriksaaan melalui sumber 
lainnya. Dalam pelaksanaannya peneliti akan melakukan pengecekan data 
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yang berasal dari hasil wawancara dengan manajer BPRS BAS Cabang 
Purwokerto dan para pegwai BPRS BAS Cabang Purwokerto dalam 
kontek manajemen strategi pemasaran yang dilakukan. 
Triangulasi dibutuhkan untuk memastikan bahwa data sudah valid. 
Anatara data yang diperoleh melalui observasi, dokumentasi dan 
wawancara itu sudah sama. Dengan kata lain triangulasi data bertujuan 
untuk menghindari adanya informasi yang saling berseberangan satu sama 
lain. Setelah peneliti mendapatkan data dengan keempat teknik di atas, 
kemudian peneliti mensistematisasikan ke dalam beberapa catatan hasil 






























HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Obyek Penelitian 
1. Profil BPRS BAS 
Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bina Amanah Satria atau dikenal 
dengan Bank Syariah BAS adalah salah satu BPR yang beroperasi 
berdasarkan prinsip syariah yang kedua berdiri di kota Purwokerto 
Kabupaten Banyumas.  
Pendirian Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bina Amanah Satria 
merupakan cerminan aspirasi dan keinginan dari para profesional (notaris, 
dokter, pengusaha, pendidik) putra daerah untuk memiliki alternative 
perbankan dengna sistem syariah yang diwarnai oleh prinsip-prinsip 
transparansi, berkeadilan, seimbang dan beretika dalam bertransaksi, 
sebagian dari dakwah maaliah, untuk mengembangkan usaha ekonomi 
masyarakat kecil-mikro di wilayah kabupaten Banyumas. Menyadari 
kebutuhan akan layanan transaksi perbankan secara syariah oleh 
masyarakat muslim di wilayah Purwokerto semakin berkembang, 
sementara jumlah bank syariah yang ada pada waktu itu (tahun 2005) 
hanya ada 1 (satu) bank syariah yaitu Bank Muamalat Indonesia Cabang 
Purwokerto. Di tengah-tengah ramai dan luasnya layanan transaksi 
perbankan konvensional, baik bank umum konvensional maupun Bank 
Perkreditan Rakyat.  
Keberadaan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bina Amanah Satria 
ini diharapkan akan dapat semakin memperluas dan menjadi komplemen 
layanan transaksi perbankan secara syariah bagi masyarakat yang tidak 
terakses oleh bank umum syariah, khususnya kalangan masyarakat 




Undang Nomor 10 Tahun 1998 tentang Perbankan Syariah serta Peraturan 
Bank Indonesia yang secara khusus mengatur tentang BPR Syariah.
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Pendirian Bank Pembiayaan Rakyat Syari‟ah Bina Amanah Satria 
bertujuan tidak semata-mata berorientasi bisnis untuk mencari keuntungan 
financial disektor perbankan, melainkan terutama menjalankan dakwah 
dibidang ekonomi (maaliah) secara syariah yang berpihak kepada rakyat 
kecil agar kemampuan usaha dan ekonominya dapat tumbuh dan 
berkembang berdasarkan prinsip syariah Islam. 
Adalah TAZKIA sebagai lembaga konsultan di Jakarta yang 
memberikan konsultasi dan memfasilitasi pendirian BPR Syariah Bina 
Amanah Satria. Konsultasi yang diberikan meliputi penyelenggaraan 
Pelatihan Dasar Perbankan Syariah bagi calon pesaham, pelatihan teknis 
bagi calon pengelola, penyusunan draf Standar Prosedur Operasi, serta 
pengadaan hardware dan software. 
Badan hukum yang dipilih dalam pendirian BPR Syariah Bina 
Amanah Satria adalah Perseroan Terbatas (PT), dibuat dihadapan 
Bambang W. Sudrajat, SH, Notaris di Purwokerto, dengan akta nomor 19 
Tanggal 23 Desember 2003, dirubah dengan Akta nomor 29 tanggal 21 
Februari 2005, kemudian dirubah lagi dengan Akta nomor 14 tanggal 14 
Maret 2005. 
Proses pengurusan legalitas hukum mulai ijin prinsip, pengesahan 
badan hukum dari Departemen Kehakiman dan Hak Asasi Manusia dan 
ijin operasi dari Gubernur Bank Indonesia membutuhkan waktu yang 
cukup lama dan cukup melelahkan, sekitar 13 bulan. Legalitas berupa 
Pengesahan Akta Perseroan dari Departemen Kehakiman dan Hak Asasi 
Manusia dengan Nomor : C-07940/HT.01.01 diperoleh pada tanggal 24 
Maret 2005. Ijin prinsip dari Bank Indonesia No. 2/27/DPbS, diperoleh 
pada tanggal 10 Januari 2005, sedangkan ijin Operasi dengan Keputusan 
                                                 





Gubernur Bank Indonesia No. 7/37/KEP.GBI/2005, yang salinannya 
diperoleh pada tanggal 12 Juli 2005. 
BPR Syariah Bina Amanah Satria berkantor pusat di Jl. Pramuka 
219 Purwokerto, diresmikan beroperasi pada tanggal 23 Juli 2005 dan 
secara efektif beroperasi pada bulan Agustus 2005. Saat ini BPR Syariah 
Bina Amanah Satria telah memiliki 1 Kantor Kas di Kecamatan Bumiayu 
Kabupaten Brebes dan 1 kantor Cabang di Kebumen. 
Pengelolaan BPR Syariah Bina Amanah Satria harus tetap 
istiqamah memenuhi harapan para pendirinya. Dikelola oleh pengurus dan 
Manajemen yang professional memiliki integritas, kejujuran dan mampu 
bekerja secara ihsan, sehingga tumbuh dan berkembang menjadi lembaga 





Nama Perusahaan : PT Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bina Amanah 
Satria atau disingkat Bank Syariah BAS 
Akta Pendirian : Nomor 19 Notaris Bambang Sudrajat W, SH, 
Purwokerto 
Legalitas :   
TDP : 11.07.1.65.00451 
NPWP : 2.258.254.8-521-0000 
Ijin Prinsip : DPbS Bank Indonesia No.7/27/DPbS, Tgl 10 
Januari 2005 
Pengesahan PT : Menteri Hukum dan HAM Nomor.C-
07940/HT.01.01.Th.2005 
Ijin Usaha : Dewan Gubernur Bank Indonesia 
No.7/37/KEP.GBI/2005, Tanggal 01 Juli 2005 
Pengurus   
Dewan Komisaris   
                                                 




Komisaris Utama : Yuris Sarifudin, ST 
DPS : Prof. Dr. HM. Dailamy 
Direktur Utama : Anggoro Wiguyo Saputro 
Direktur : Ema Damayati 
Pemegang Saham :   
Alamat Kantor :  Kantor Pusat 
  Jl. Pramuka No. 219 Purwokerto 53147, Tlp 
(0281) 642302, Fax (0281) 642302, Email: 
bprsbaspwt@yahoo.co.id 
  Kantor Cabang 
  Jl. Pahlawan No. 67 Pasar Mertokondo Kebumen 
Tlp/Fax (0287) 383006 
  Kantor Kas 
  Jl. Diponegoro No. 543 Jatisawit, Bumiayu Tlp/Fax 
(0289) 432998 
 
2. Visi, Misi, Motto, dan Budaya Kerja BPRS Bina Amanah Satria101 
Adapun Visi, Misi, Motto dan Budaya dan Profil BPR Syariah Bina 
Amanah Satria sebagai berikut : 
a. Visi 
Menjadi lembaga keuangan mikro syariah terpercaya yang sangat 
dibutuhkan masyarakat sebagai mitra berinvestasi dan berusaha secara 
syariah. 
b. Misi 
1) Menyelenggarakan operasional perbankan berdasarkan prinsip 
syariah sesuai dengan standar perbankan yang sehat. 
2) Menjalankan transaksi perbankan yang sehat, cepat, aman dan 
berkeadilan, dalam menghimpun dana dan dalam penyaluran 
memfokuskan dana kepada pengusaha mikro dan kecil (UMKM). 
                                                 





3) Mengembangkan fungsi perusahaan dalam kewajiban sosial melalui 
pendayagunaan pemanfaatan dan pengalokasian dana-dana zakat, 
infaq dan shadaqah serta dana-dana sosial lainnya. 
4) Mengembangkan dakwah maaliah dengan mensosialisasikan 
kaunggulan layanan perbankan syariah, bersinergi dengan lembaga-
lembaga ekonomi syariah lainnya. 
c. Motto Manajemen 
Halal, Adil, Sehat, Aman dan Nyaman 
d. Budaya Kerja 
Melayani secara Ihsan (Integritas, kejujuran, professional, optimal) dan 
menghargai prestasi kerja. 
3. Struktur Organisasi BPRS Bina Amanah Satria 






































a. Dewan Komisaris   : Yuris Sarifudin, ST 
b. Dewan Pengawas Syariah  : Prof. Dr. HM. Dailamy 
c. Kepala Kantor Marketing  : Yuniarto Adi Prabowo 
d. Kepala Bagian Operasional : Galuh Prita Triyono S 
e. K K P O    : Kunarti 
f. Account Officer   : Dwi Aris R 
  Dedi Nugroho 
g. Funding Officer   : Dewi Rahmawati 
h. Kolektor    : Agus Mutaqin 
  Lukman Umaeni 
  Sofyan Bachtiar 
  Iman Masdi 
i. Customer Servis   : Luciana 
j. Teller    : Nurdianti 
k. ADMP    : Evi Nur H 
l. Pembukuan    : Apriliana 
4. Produk-Produk BPRS BAS102 
a. Penghimpunan Dana 
1) Tabungan 
Tabungan merupakan produk penghimpunan dana BPRS 
BAS, berakad titipan (wadiah yadh-dhomanah), dan bagi hasil 
(mudhorobah muthlaqah), yaitu simpanan piha ketiga pada bank, 
yang penarikannya hanya dilakukan menurut syarat-syarat dan cara-
cara tertentu yang disepakati. 
                                                 





Bank diberi wewenang untuk mengelola uang dari nasabah 
tersebut, bila bank mendapatkan keuntungan maka nasabah dapat 
diberikan bonus dan langsung dibukukan menambah saldo pada 
rekening tabungan penabung setiap bulan. Bonus dialokasikan dari 
pendapatan bagian bank dan besarnya tidak diperjanjikan didepan 
pada waktu nasabah membuka tabungan. 
Tabungan berakad bagi hasil, bank diberi wewenang untuk 
mengelola uang dari nasabah, bila bank mendapatkan keuntungan 
maka nasabah dapat diberikan bagi hasil di alokasikan dari 
pendapatan (revenue) bank berdasar nisbah yang telah disepakati 
pada saat membuka tabungan. 
a) Tabungan satria 
Tabungan satria diperuntukan oleh masyarakat umum, dengan fitur 
dan keunggulan sebagai berikut: 
- Setoran awal sangat ringan Rp. 25.000 dan setoran selanjutnya 
minimal Rp. 5.000 
- Dapat diambil sewaktu-waktu 
- Dikelola dengan prinsip wadiah 
- Tidak dikenakan biaya administrasi bulanan 
- Bonus bulanan yang menarik 
- Dijamin oleh lembaga Penjamin Simpanan 
- Layanan jemput bola 
- Realtime service 
- Dikelola secara syariah 
b) Tabungan Qurban 
Tabungan untuk melakukan persiapan pembelian hewan qurban 
untuk idul adha. Adapun fitur dan keunggulannya sebagai berikut: 
- Setoran awal sangat ringan Rp. 50.000 dan setoran selanjutnya 
Rp. 5.000 
- Tidak dikenakan biaya administrasi bulanan 




- Dijamin oleh Lembaga Penjamin Simpanan 
- Layanan jemput bola setoran 
- Realtime service 
- Dikelola secara syariah 
c) Tabungan Haji dan Umrah 
Tabungan digunakan unak persiapan berangkat Haji atau Umrah, 
dengan fitur dan keunggulan sebagai berikut: 
- Setoran awal sangat ringan Rp. 100.000 dan setoran selanjutnya 
Rp. 5.000 
- Tidak dikenakan biaya administrasi bulanan 
- Bagi hasil bulanan yang menarik 
- Dijamin oleh Lembaga Penjamin Simpanan 
- Layanan jemput bola setoran 
- Realtime service 
- Dikelola secara syariah 
d) Tabunganku 
Tabungan untuk pelajar dan mahasiswa, dengan fitur dan 
keunggulan sebagai berikut : 
- Setoran awal sangat ringan Rp. 20.000 dan setoran selanjutnya 
Rp. 5.000 
- Tidak dikenakan biaya administrasi bulanan 
- Bonus bulanan yang menarik 
- Dijamin oleh Lembaga Penjamin Simpanan 
- Layanan jemput bola setoran 
- Realtime service 
- Dikelola secara syariah 
e) Tabungan investasi BASIRAH 
Tabungan investasi masa depan yang multiguna, dengan fitur dan 
keunggulan sebagai berikut: 





- Tidak dikenakan biaya administrasi bulanan 
- Bagi hasil bulanan yang menarik 
- Dijamin oleh Lembaga Penjamin Simpanan 
- Layanan jemput bola setoran 
- Realtime service 
- Dikelola secara syariah 
f) Tabungan Pendidikan Satria 
Tabungan persiapan untuk biaya pendidikan bagi orangtua, pelajar 
dan mahasiswa, dengan fitur dan keunggulan sebagai berikut: 
- Setoran awal sangat ringan Rp. 25.000 dan setoran selanjutnya 
Rp. 5.000 
- Tidak dikenakan biaya administrasi bulanan 
- Bagi hasil bulanan yang menarik 
- Dijamin oleh Lembaga Penjamin Simpanan 
- Layanan jemput bola setoran 
- Realtime service 
- Dikelola secara syariah 
g) Tabungan THR 
Tabungan dengan jangka waktu tertentu untuk persiapan THR, 
dengan fitur dan kegunanaan sebagai berikut: 
- Setoran awal sangat ringan Rp. 25.000 dan setoran selanjutnya 
Rp. 5.000 
- Tidak dikenakan biaya administrasi bulanan 
- Bagi hasil bulanan yang menarik 
- Dijamin oleh Lembaga Penjamin Simpanan 
- Layanan jemput bola setoran 
- Realtime service 
- Dikelola secara syariah 
h) Tabungan ABP 




- Setoran awal sangat ringan Rp. 25.000 dan setoran selanjutnya 
Rp. 5.000 
- Tidak dikenakan biaya administrasi bulanan 
- Bonus bulanan yang menarik 
- Dijamin oleh Lembaga Penjamin Simpanan 
- Layanan jemput bola setoran 
- Realtime service 
- Dikelola secara syariah 
2) Deposito 
Produk deposito BPRS BAS yaitu Deposito iB BAS, jenis 
simpanan berjangka pihak ketiga dan atau lembaga (shahibul maal) 
pada bank (mudharib), yang hanya dapat ditarik kembali oleh 
shahibul maal setelah jangka waktu tertentu sesuai perjanjian yang 
disepakati dengan bank (mudharib) yaitu (1,3,6,12) bulan. Akad 
deposito menggunakan akad mudharabah mutlawah, dimana Bank 
(mudharib) menerima dana dari Nasabah (shahibul maal) untuk 
diikutkan sebagai penyertaan sementara pada usaha Bank yang aman, 
halal dan menghasilkan keuntungan yang optimal. 
Pada depostio iB Satria antara pihak Bank (mudharib) dan 
deposan (shahibul maal) terlebih dahulu melakukan proporsi (nisbah) 
bagi hasilnya. Dan perolehan nominal riil bagi hasilnya akan 
dibagikan setiap bulan oleh bank. Deposan (shahibul maal) dapat 
menentukan jangka waktu investasinya secara Automatic Role 
Over(ARO). 
b. Pembiayaan BPRS BAS 
Pembiayaan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bina Amanah 
Satria merupakan penyediaan dana atau tagihan yang dipersamakan 
dengan itu berdasarkan persetujuan atau kesepakatan antara bank dengan 
pihak lain yang mewajibkan pihak lain yang dibiayai untuk 




dengan imbalan atau bagi hasil. Produk pembiayaan BPRS BAS yaitu 
sebagai berikut: 
1) Pembiayaan iB Modal Kerja 
Pembiayaan iB Modal Kerja dikelola oleh bank, bagi hasil 
sesuai perjanjian. Pembiayaan tersebut menggunakan prinsip bagi hasil 
dengan akad musyarakah dan mudharabah. Akad musyarakah Yaitu 
pembiayaan dengan perjanjian kerjasama usaha antara bank dengan 
nasabah dalam suatu kemitraan usaha, dimana pihak bank maupun 
pengusaha secara bersama-sama menyertakan modalnya baik dalam 
bentuk uang atau barang dalam suatu usaha yang dikelola secara 
bersama oleh salah satu pihak yang disepakati bersama. Pembagian 
keuntungan dilaksanakan sesuai dengan kesepakatan bersama, 
sedangkan apabila mengalami kerugian ditanggung sesuai dengan 
proporsi modal penyertaan masing-masing. Dalam pembiayaan ini, 
bank sebagai investor berhak melakukan campur tangan dalam 
manajemen uasaha tersebut. 
Pembiayaan dengan akad mudharabah yaitu yaitu akad kerja 
sama antara bank sebagai pemilik dana (shahibul maal) dengan nasabah 
pelaksana usaha (mudharib). Dalam perjanjian ini bank selaku pemilik 
dana (shahibul maal) membiayai penuh seluruh kebutuhan modal usaha 
yang dibutuhkan oleh nasabah (mudharib). Proyek/usaha yang dibiayai 
bank haruslah suatu usaha yang produktif dan halal. Pembagian hasil 
keuntungan dari proyek/usaha sesuai nisbah yang disepakati bersama 
antara bank dengan nasabah (mudharib). 
2) Pembiayaan investasi 
Pembiayaan untuk memenuhi kebutuhan investasi maupun 
konsumtif. Pembiayaan investasi merupakan pembiayaan dimana bank 
akan membelikan barang yang dibutuhkan oleh mitra usaha yang diikat 
dengan perjanjian jual beli dengan harga yang sudah disepakati kedua 
belah pihak. Pihak ini untuk memenuhi kebutuhan investasi maupun 




bermotor, mobil, pembelian alat-alat produksi, pembelian tanah/rumah 
dan sebagainya. 
3) Pembiayaan iB Multijasa 
Pembiayaan multiguna untuk kebutuhan jasa berbasis sewa, 
merupakan pembiayaan multiguna untuk kebutuhan jasa berbasis sewa. 
Antara lain : kebutuhan sewa gedung, biaya pendidikan, biaya 
pernikahan. Biasanya menggunakan akad ijarah untuk kegiatan sewa 
sedangkan untuk kegiatan sewa beli biasanya menggunakan akad ijarah 
muntahiya bitamlik.  
Ijarah merupakan perjanjian antara bank dengan nasabah 
(penyewa), dimana bank menyewakan atas suatu manfaat dari suatu 
barang atau asset yang dibutuhkan nasabah. Objek sewa, harga sewa, 
dan jangka waktu sewa ditentukan di dalam akad. Nasabah akan 
membayarkan sewa atas barang berikut jasa sewa kepada bank dengan 
cara angsuran (cicilan) dalam jangka waktu yang ditentukan. Dalam 
akad ini bank boleh meminta jasa atau ujrah dari nasabah dengan 
menyebut jumlah nominal dan bukan prosentase dari pokok 
pembiayaan. 
Sewa beli (ijarah muntahiyya bit tamlik) akad sewa antara bank 
sebagai pemilik suatu barang atau asset yang menjadi objek sewa 
dengan nasabah (penyewa). Jenis barang (objek sewabeli), harga sewa 
dan lama waktu sewa ditentukan sewaktu akad. Dalam akad tersebut 
pada akhir masa sewa kepada nasabah (penyewa) diberikan hak 
memilih dengan cara membeli atau hibah untuk memiliki barang atau 
asset yang telah disewanya. Pilihan untuk memiliki barang yang disewa 
oleh nasabah tersebut, akadnya dibuat terpisah dari akad sewanya. 
4) Pembiayaan talangan 
Pembiayaan talangan merupakan pembiayaan dengan dana cepat 
dengan jangka waktu singkat. Pembiayaan modal kerja yang 
memerlukan dana cepat dengan jangka waktu pendek yaitu 1-12 bulan. 




penyaluran dana dalam bentuk pinjaman. Dalam hal ini bank 
memberikan pinjaman kepada nasabah (peminjam), untuk kepentingan 
produktif dan atau yang lain. Pinjaman tersebut pada dasarnya 
dikembalikan sejumlah yang sama (sebesar yang dipinjam), akan tetapi 
nasabah (peminjam) boleh memberikan jasa atau ujrah asalkan 
jumlahnya tidak ditetapkan sepihak oleh bank diawal pada waktu akad. 
Pengembalian pinjaman ditentukan dalam jangka waktu tertentu (sesuai 
dengan kesepakatan bersama) dan pembayarannya bisa dilakukan 
secara angsuran maupun tunai. Pinjaman qardh dananya bersumber dari 
modal, laba bank dan atau dana pihak ketiga selama tidak mengganggu 
kepentingan mereka. 
Pada tahun 2010 qardh banyak diberikan melalui layanan Gadai 
emas Syari‟ah. Dalam layanan tersebut bank memberikan pinjaman 
kepada nasabah dengan perjanjian pokok, (qardh) sedangkan perjanjian 
acesoirnya adalah gadai untuk menjamin pinjaman dan sewa untuk 
penyimpanan jaminan. Dalam layanan ini bank mengenakan jasa sewa 
penyimpanan barang berdasar nilai taksasi barang emas jaminan yang 
digadaikan dan jangka waktu penyimpanan. 
Pelayanan BPRS Bina Amanah Satria Kantor Kas Bumiayu 
hanya melayani nasabah yang akan melakukan transaksi 
simpanan/tabungan saja, untuk nasabah yang akan mengajukan 
pembiayaan ataupun melakukan deposito dilayani langsung oleh BPRS 
Bina Amanah Satria Kantor Pusat di Purwokerto. 
 
B. Strategi Pemasaran BPRS BAS Cabang Purwokerto 
Strategi pemasaran memegang peranan penting dalam keberhasilan 
perusahaan merealisasikan tujuan yang direncanakan dan ditetapkan 
perusahaan, karena strategi pemasaran memiliki gambaran dan pedoman yang 
jelas dan terarah tentang apa yang akan dilakukan untuk memaksimalkan 
peluang yang ada. Strategi pemasaran digunakan untuk menentukan konsumen 




saat peningkatan jumlah konsumen produktif perusahaan. Sebagaimana yang 
sudah dijelaskan oleh Kotler pada Bab II, bahwa makna dari strategi 
merupakan wujud rencana yang terarah untuk mencapai tujuan yang 
diinginkan. Pemasaran menurut kotler ialah suatu proses sosial dan manajerial 
dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka 
dengan menciptakan, menawarkan dan bertukat sesuatu yang bernilai satu saa 
lain. Dari definisi tersebut menjelaskan bahwa strategi pemasaran rencana yang 
memiliki tujuan unuk mencapai kebutuhan individu maupun kelompok dengan 
cara yang sudah ditentukan oleh perusahaan. Perlu adanya manajemen agar 
kegiatan yang sudah tersusun atau direncanakkan untuk mencapai tujuan 
tersebut bisa tercapai. Kotler mengatakan baha manajemen pemasaran sebagai 
seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan mendapatkan, menjaga, dan 
menumbuhkan pelanggan dengan mencipatkaan, menyerahkan dan 
mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul.  
Strategi pemasaran diperlukan oleh setiap lembaga, baik yang bergerak 
dibidang jasa maupun yang produk. Suatu lembaga didirian pasti memiliki 
tujuan yang sudah disepakati dan menjadi cita-cita bersama. Hal itu dapat 
terwujud jika ada suatu strategi yang telah ditetapkan. Untuk mencapai tujuan 
suatu lembaga yang dalam penelitian ini ialah BPRS Bina Amanah Satria 
Cabang Purwokerto (BAS), strategi pemasaran dapat dilihat dari 3 (tiga) 
strategi yang biasa dikenal dengan istilah STP (Segmentation, Targeting, 
Positioning). Strategi yang dilakukan oleh BPRS BAS  Cabang Purwokerto 
sebagai berikut : 
1. Segmentasi Pasar 
Segmentasi pasar merupakan tindakan membagi pasar ke dalam 
beberapa kelompok-kelompok konsumen yang berbeda. Dalam 
praktiknya, BPRS BAS melakukan segmentasi pasar dengan beroperasi 
dalam ruang lingkup wilayah kota Purwokerto dan sekitarnya, serta 
Kabupaten Kebumen dan kantor Kas di Bamiayu. Dengan di bukanya 
kantor cabang dan kantor KAS di beberapa kota tersebut, dimaksudkan 




mudah, aman dan tepat sasaran. BPRS BAS melakukan proses segmentasi 
yang bertujuan untuk meningkatkan volume bisnis bank dengan 
mengklasifikasikan potensi pasar yang ada ke dalam kategori yang 
memiliki karakteristik yang sama (keinginan, kekuatan, dan daya beli). 
Hal tersebut akan mempermudah bank dalam membuat strategi pemasaran 
dan promosi serta membuat produk yang sesuai, sehingga segmentasi akan 
memperkuat positioning bank di industri. Pengelompokkan pada segmen 
ini bertujuan untuk meningkatkan kinerja bank dalam rangka fokus 
terhadap karakteristik nasabah dan mengeliminasi risiko terhadap segmen 
tersebut. Berdasarkan hasil wawancara dengan Kepala Kantor Operasional 
Purwokerto BPRS BAS ibu Kunarti, mengatakan bahwa : 
“strategi pemasaran di bank kami, sebenarnya membagi 
pasar itu menjadi dua. Kenapa dibagi dua, karena kami menugaskan 
marketing kita untuk mencari dana dalam hal ini untuk mencari 
nasabah penabung, dan marketing untuk mencari nasabah untuk 
melakukan pembiayaan atau pinjaman kepada kami. Khusus untuk 
kantor kita di Purwokerto, kami menitik beratkan penabung dari 
kalangan para pegawai baik guru, pejabat daerah, maupun 
karyawan pabrik serta UMKM dan pinjaman atau pembiayaan juga 
sama. Dan kebanyakan dari nasabah pembiayaan kami sekarang di 
bulan ini (bulan Mei 2021) sebanyak 321 nasabah dengan total 
pembiayaan sebesar Rp. 22.646.641.491,00., dari jumlah nasabah 
yang melakukan pembiayaan kebanyakan  pelaku UMKM, kami 
biasanya melakukan strategi dengan UMKM ini dengan melakukan 
keharmonisan, agar kekluargaan tetap ada dan mereka mempunyai 
tanggung jawab untuk melakukan pengembalian dana.” 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut peneliti mencoba untuk 
melakukan analisis dengan mereduksi hasil wawancara dengan teori yang 
peneliti pilih sebagai grentheory sebagai pegangan peneliti. Menurut 
David Narton, dasar untuk menentukan pasar harus memiliki 4 (empat) 
kreteria, yaitu Geografi, Demographic, psychographic, dan perilaku dan 
sikap. Ke empat kreteria tersebut akan menjadi dasar dari segmentasi pasar 
yang dilakukan oleh BPRS BAS berdasarkan hasil wawancara. Untuk 
lebih jelasnya peneliti mengelompokkan segmentasi pasar tersebut, 
sebagai berikut : 




Pembagian segmen produktif merujuk pada jumlah nasabah 
yang melakukan pembiayaan untuk melakukan pembiayaan modal 
dan investasi. Dari laporan akhir BPRS BAS bulan mei 2021 nasabah 
yang melakukan pembiayaan produktif sejumlah Rp. 42.135.934,00. 
Berdasarkan dari hasil wawancara, kebanyakan yang melakukkan 
pembiayaan produktif ialah UMKM. Segmentasi pasar ini dilakukan 
oleh BPRS BAS untuk memperluas jumlah nasabah dengan menitik 
beratkan segemen produktif di area pasar Purwokerto, pedagang kaki 
lima serta para karyawan dan pegawai. Berdasarkan teori yang 
dikatakan oleh David, untuk menentukan pasar menggunakan 4 
kreteria. 
1) Geografi : BPRS BAS menentukkan segmen pasar produktif di 
area pasar, pedang kaki lima, dan serta area perkantoran. 
2) Demographic: Dilihat dari segi demographic, BPRS BAS menitik 
beratkan pada segemen pendapatan, kedudukan, dan kelas sosial. 
Sesuai dengan visi misi dari BPRS BAS mereka memfokuskan 
pada peningkatan UMKM sehingga kebanyakan nasabah dari 
BPRS BAS ialah UMKM.  
3) Psychographic : Berdasarkan dari segi psychographic, BPRS BAS 
melihat aktivitas dari nasabah dan calon nasabah yang melakukan 
kegiatan rutin, seperti berjualan baik di pasar, warung klontong 
maupun pedang kaki lima, serta pegawai dan karywan yang sudah 
mempunyai penghasilan rutin setiap bulan.  
4) Perilaku dan sikap : Melihat perilaku dan sikap sebagai dasar 
segmen pasar BPRS BAS, melihat dari jumlah nasabah yang tidak 
macet dari pembiayaan atau melakukan pencucian uang dari uang 
yang mereka simpan di BPRS BAS. 
b. Segmen investasi 
Saai ini produk yang ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan 
nasabah di segmen ini difokuskan pada dua (2) produk, yaitu produk 




dikatakan david sebagai berikut: Geografi BPRS BAS ditentukan 
berdasarkan wilayah kantor Purwokerto. Demographic BPRS BAS 
menitikberatkan pada pendapatan dari nasabah dan calon nasabah dari 
BPRS BAS yang akan menginvestasikan dananya ke BPRS BAS. 
Psycographic BPRS BAS mendukung nasabah dan calon nasabah 
untuk menabung untuk masa depan, yang menjadi target ini ialah 
mereka yang bekerja di instansi-instansi, UMKM. Prilaku dan sikap 
BPRS BAS dalam melihat nasabah yang melakukan investasi BPRS 
BAS memberikan timbal jasa dalam bentuk bagi hasil dan bonus serta 
memberikan souvenir. Dengan melihat segmen ini BPRS BAS 
berfokus dari mereka yang kelebihan dana untuk di investasikan di 
BPRS BAS. 
2. Targetting 
Setelah menyelesaikan segmentasi pasar, langkah selanjutnya 
adalah menentukan target pasar atau target pasar yang diinginkan. Dalam 
proses penentuan target pasar, Nabi Muhammad SAW menggunakan 
kejujuran sebagai alat sistem pemasaran one-to-one agar beliau dapat 
memahami konsumen. Dalam sistem Nabi Muhammad, beliau tidak hanya 
berdagang antar raja, tetapi juga berdagang dengan warga sipil. 
Dalam mengembangkan target pasar, konsumen yang menjadi 
target pasar dimana BPRS BAS memasarkan produknya adalah kalangan 
menengah ke bawah yaitu pedagang dan pengusaha. Maklum, BPRS BAS 
memiliki subbagian sendiri dalam pemasaran produk yaitu mengunjungi 
pedagang dan pengusaha, karena percaya melalui kerjasama dengan 
pedagang dan pengusaha, BPRS BAS berpeluang untuk meningkatkan 
jumlah nasabah dan meningkatkan jumlah nominal investasi di BPRS 
BAS Memiliki potensi besar, dan meningkatkan kualitas layanan 
perusahaan untuk menghasilkan prospek yang lebih besar. Atas dasar ini, 





Penempatan posisi pasar ini bertujuan untuk menyesuaikan 
karakteristik target pasar. Penempatan posisi pasar ini berkaitan erat 
dengan langkah-langkah segmentasi selanjutnya yang dikenal dengan 
istilah bauran pemasaran (4P) atau biasanya disebut dengan marketing mix 
(product, price, place, promotion). Bauran pemasaran yanag diterapkan 
oleh BPRS BAS untuk memasarkan produk adalah sebagai berikut : 
a. Strategi Produk 
Produk adalah segala sesuatu yang akan diberikan kepada 
pelanggan, termasuk barang dan jasa yang disediakan ke pasar untuk 
menarik perhatian, pembelian, penggunaan, atau konsumsi, dan yang 
dapat memenuhi kebutuhan atau kebutuhan konsumen atau pelanggan. 
Produk dan layanan yang ditawarkan BPRS BAS kepada masyarakat 
secara umum dapat  di bagi menjadi 2 (dua), yaitu produk 
penghimpunan dan penyaluran dana. Produk yang dimiliki oleh BPRS 
BAS dalam segi penghimpunan yaitu tabungan, tabungan khususm 
tabungan pendidikan, tabungan Haji dan Umrah, tabungan kurban iB, 
tabungan THR iB, tabungan BASIRAH iB, dan Deposito. Serta dari 
segi penyaluran dana yaitu pembiayaan iB modal kerja, pembiayaan iB 
investasi, pembiayaan iB Multijasa dan pembiayaan talangan. 
Ada beberapa produk yang sangat diminati oleh nasabah jika 
dilihat dari laporan keuangan BPRS BAS, yaitu pembiayaan dengan 
akad murabahah, pembiayaan ini digunakan oleh nasabah untuk 
investasi, modal kerja atau barang konsumtif yang dibutuhkan nasabah 
dan menjual kepada nasabah dengan menyebutkan harga pokok dan 
keuntungan yang diketahui dan disepakti bersama. Pembiayaan yang 
diminati selanjutnya ialah pembiayaan dengan prinsip bagi hasil, 
pembiayaan multijasa, pembiayaan qardh, dan pembiayaan sewa. 
Pembiayaan tersebut mencapai angka 436 nasabah pada tahun 2018, 
serta di tahun 2021 bulan mei jumlah nasabah yang mengambil 
pembiayaan 321 dengan jumlah total pembiayaan lebih besar dari 




2021 berjumlah 375 nasabah serta jumlah yang melakukan tabungan 
sebesar 9.641 nasabah. 
Jumlah nasabah yang menggunakan produk tabungan dari 
tahun ke tahun selalu meningkat, dari tahun 2016 berjumlah 8.532 
sedangkan di tahun 2021 berjumlah 9.641 nasabah. Berdasarkan hasil 
wawancara setelah di olah Kunarti mengatakan, bahwa jumlah nasabah 
yanag memiliki kepercayaan kepada kita untuk menitipkan dananya 
biasanya diberikan gift (souvenir) dalam bentuk alat serba guna, sepert  
payung, muk, jam dindin serta lainya. Hal ini membuat nasabah 
berminat untuk menabung, serta tawaran bagi hasil dan bonus yang 
diberikan kepada nasabah juga salah satu mereka menginvestasikan 
dananya kepada kami. 
Hasil analisa peneliti diatas menunjukkan sama dengan apa 
yang pernah dilakukan oleh Asker, Btra dan Myres yang mengatakan 
bahwa : product attributes and benefits, strategi ini berusaha mencari 
celah yang disebut salient atribute, yang digunakan untuk melengkapi 
kebutuhan konsumen sehingga dapat mempercepat keputusan 
pembelian konsumen. Dalam produk penghimpunan dana terdapat 
produk tabungan yang sangat menggiurkan bagi nasabah seperti 
tabungan haji dan umrah, kurban, tabungan THR, tabungan Basirah 
yang semuanya diperuntukan bagi umat muslim untuk memenuhi 
kebutuhan pada hari raya Islam, sehingga ketika mereka membutuhkan 
dana tersebut tersedia atau ada di BPRS BAS. 
b. Strategi Harga 
Penentuan harga merupakan salah satu unsur pemasaran yang 
paling penting dapat berdampak pada jumlah penjualan. Dalam sudut 
pandang pengusaha, kegiatan ekonomi secara umum bisa  diartikan 
dengan mendapatkan keuntungan sebanyak-banyaknya dengan modal 
sekecil mungkin (bunga). Dalam hal perbankan tujuan penentuan haga 
dari produk yang ditawarkan sangat bergantung terhadap keberhasilan 




dapat diartikan sebagai suatu nilai yang harus dikeluarkan oleh 
konsumen untuk mengambil manfaat suatu produk, baik menggunakan 
maupun memiliki produk tersebut. Strategi penetapan harga dalam 
Islam membebaskan seseorang menetapkan harga selama itu wajar, 
adil dan adanya rasa suka rela antar pembeli dan penjual serta tidak 
menyebabkan kedzaliman.  
Kebijakan penetapan harga produk BPRS BAS sesuai dengan 
ketentuan pusat dan kantor cabang hanya mengikuti kebijakan yang 
sudah dibuat oleh pusat. Untuk penentukan nisbah bagi hasil 
ditentukan pada awal akad dan besarnya berdasarkan tingkat 
keuntungan atau laba yang ingin dicapai BPRS BAS. Antara BPRS 
BAS dan anggota juga harus sama-sama setuju dengan nisbah yang 
telah ditentukan di awal akad. Kalau untuk pembiayaan biasanya 
tergantung pada jnis usaha atau latar belakang pekerjaan anggotanya. 
Kemudian untuk biaya administrasi biasanya besarnya disesuaikan 
dengan biaya jasa. (wawancara Kunarti). 
Bank menentukan nisbah bagi hasil, margin maupun fee 
disesuikan dengan perhitungan sistem yang sudah ditentukan. Apabila 
pendapatan naik, maka nisbah bagi hasil untuk anggota juga akan naik. 
Hal ini sesuai dengan penerapan strategi penetapan harga dalam Islam, 
yaitu harus adil jadi anggota tidak merasa terdzalimi. Kebijakan BPRS 
BAS dari kondisi ekonomi yang mengalami tingkat inflasi dan suku 
bunga tidak berdampak secara langsung terhadap kelangsungan hidup 
bank karena bank tidak menggunakan sistem bunga melainkan 
menggunakan sistem bagi hasil. 
c. Tempat  
Tempat merupakan gabungan antara lokasi dan keputusan aas 
saluran distribusi dalam hal ini berhubungan dengan bagaimana cara 
penyampaian produk kepada konsumen dan dimana lokasi yang 





Perencanaan pemilihan lokasi usaha tidak hanya didasarkan 
pada istilah strategis saja, tetapi juga harus memperhatikan sumber 
daya serta transportasi yang dimiliki perusahaan. Untuk memilih lokasi 
BPRS BAS, memilih lokasi kantor yang cukup strategis karena berada 
di depan jalan utama. Pemilihan tempat juga melihat pertumbuhan 
ekonomi serta potensi yang ada di daerah tersebut.  
Islam mengajarkan  untuk memillih lokasi usaha yang strategis 
akan tetapi tetap memperhatikan kemaslahatan bersama. Selain itu, 
menurut Nurcholifah, saluran pemasaran dalam Islam bisa dimana saja 
dengan syarat tempat yang dijadian untuk kegiatan pemasaran tidak 
sedang dipersengketakan.  
BPRS BAS sendiri menyediakan sarana dan prasarana yang 
cukup lengkap dari tempat parkir, ruang tunggu, dan toilet. Sedangkan 
untuk pelayanan dari BPRS BAS sendiri dibuka mulai pukukl 08.00-
16.00. BPRS BAS mempunyai pengaruh positif terhadap pertumbuhan 
perekonomian masyarakat sekitar. 
d. Promosi 
Promosi adalah kegiatan perusahaan untuk memperkenalkan 
produknya kepada masyarakat. Kegiatan promosi dapat berupa iklan, 
publikasi, promosi penjualan dan personal selling. Promosi dapat 
dilakukan melalui media masa, media sosisal maupun media cetak. 
Islam memberikan kebebasan bagi umatnya untuk melakukan segala 
macam promosi asal ssuai dengan syariah Islam. 
Promosi yang dilakukan oleh BPRS BAS diantaranya, adalah 
secara door to door dengan datang langsung ke tempat usaha atau 
rumah anggota, dari mulut ke mulut, webset maupun via media sosial. 
Pengaruh yang paling signifikan adalah promosi dari mulut ke mulut, 
yaitu anggota yang puas dengan fasilitas dan layanan BPRS BAS akan 
merekomendasikannya kepada orang-orang terdekat dan sekitarnya. 




brosur, memasang spanduk, website atau google, media sosial, dan 
media masa. (wawancara) 
Dalam melakuan promosi, para pemasar BPRS BAS 
menerapkan prinsip kejujuran dalam memeberikan informasi-informasi 
yang berkaitan dengan detail produk yang ditawarkan. Hal ini sesuai 
dengan syariah Islam, dimana dalam kegiatan promosi Islam sangat 
menekankan untuk selalu bersikap jujur dan menghindari unsur 
penipuan dengan memberikan informasi palsu kepada masyarakat yang 
akan merugikan orang lain. 
C. Implementasi Strategi Pemasaran BPRS BAS Cabang Purwokerto dalam 
meningkatkan jumlah nasabah 
Nasabah dalam UU N0. 10 Tahun 1998 Pasar 1 ayat (17) menyatakan 
bahwa Nasabah adalah pihak yang menggunaka jasa bank. Sedangkan menurut 
Mislah Hayati, Nasabah merupakan pelanggang (Customer) yaitu individu atau 
kelompok yang mendapatkan manfaat atau produk dan jasa dari sebuah 
perusahaan perbankan, meliputi kegiatan pembelian, penyewaaan serta layanan 
jasa.
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 Dalam pasal 1 angka 16 UU Perbankan yang dimaksud dengan nasabah 
adalah pihak yang menggunakan jasa bank. Nasabah bank di bagi menjadi 2 
(dua), yaitu : 
1. Nasabah penyimpanan adalah nasabah yang menempatkan dananya di 
bank dalam bentuk simpanan berdasarkan perjanjian bank dengan nasabah 
yang bersangkutan. 
2. Nasabah debitur adalah nasabah yang memperoleh fasilitas kredit atau 
pembiayaan berdasarkan prinsip syariah atau yang dipersamakan dengan 
itu berdasrkan perjanjian bank dengan nasabah yang bersangkutan. 
Meningkatkanya nasabah dalam dunia perbankan diartikan sebagai 
meningkatnya produktifitas bank tersebut dalam memberikan dan 
meningkatkan penjualan suatu bank. Berasarkan hasil wawancara dengan 
Kunarti menyebutkan bahwa jumlah nasabah BPRS BAS sebagai berikut : 
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Tabel Jumlah nasabah BPRS BAS 
Tahun Nasabah Tabungan Nasabah Deposito Nasabah Pembiayaan 
2016 8.532 218 351 
2017 8.703 341 374 
2018 9.081 350 436 
2019 9.452 338 370 
2020 9.481 374 332 
2021 
(Mei) 
9.641 375 321 
Berdasarkan data di atas, jumlah nasabah BPRS BAS setiap tahun 
mengalami fluktuatif. Menurut Dedi Nugroho salah satu staf marketing BPRS 
BAS menyatkan bahwa naik turunnya nasabah di BPRS BAS sering terjadi, 
banyak faktor yang mempengaruhi hal tersebut. Salah satu faktor yang penting 
ialah kondisi ekonomi, seperti pada saat ini kondisi di Purwokerto banyak 
yang terkena covid-19 sehingga area Purwokerto dan sekitarnya menjadi zona 
merah. Banyak pasar yang di tutup beberapa waktu, ini sangat mengganggu 
penjualan untuk nasabah BPRS BAS. Karena kebanyakan nasabah BPRS BAS 
berada di daerah pasar.
104
 
Sedangkan menurut Kunarti selaku KKPO menyatakan bahwa “Untuk 
meningkatkan nilai jual BPRS BAS, kami selalu meningkatkan strategi dalam 
pemasaran. Hal ini perlu karena kondisi ekonomi yang sedang loyo, dan kami 
harus menyemangati nasabah dan calon nasabah kami dengan beberapa 
produk yang menjanjikan untuk dunia usaha”. 
Menurut kasmir, secara umum tujuan dari pemasaran bank adalah, 
untuk memaksimumkan konsumsi, memaksimumkan kepuasan pelanggang 
melalui berbagai pelayanan yang diinginkan nasabah, memaksimumkan 
pilihan (ragam produk) serta memaksimumkam mutu hidup dengan 
memberikan berbagai kemudahan kepada nasabah dan menciptakan iklim 
yanag efisien kepuasan pelanggan dalam dunia perbankan.
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 Sedangkan 
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, strategi dibedakan menjadi 4 (empat). Berdasarkan hasil 
wawancara, observasi dan dokumentasi peneliti menganalisis hasil tersebut 
seperti yang di kemukakan oleh Glueck yaitu strategi stabilitas dalam 
pemasaran. Strategi stabilitas dilaksanakan dengan beberapa alasan jika : 
1. Melanjutkan atau mengejar tujuan yang sama atau serupa dengan cara 
meningkatkan prestasi yang dicapai masalalu. 
2. Melanjutkan melayani masyarakat dalam sektor produk atau jasa seperti 
yang telah ditetapkan dalam definisi bisnisnya. 
3. Keputusan strategi utamanya memuasatkan pada peningkatan prestasi 
pelaksanaan fungsional. 
Strategi pemasaran yang dilakukan oleh BPRS BAS dalam 
menghadapi persaingan yang semakin kuat anatar lembaga keuangan, yaitu : 
1. Pemasaran melalui media brosur 
Pembuatan brosur dilakukan untuk memperkenalkan produk-
produk yang ada di BPRS BAS. Brosur yang telah dibuat dilatakan di 
semua kantor yang dimiliki oleh BPRS BAS. Brosur tersebut disebarkan 
oleh marketing kantor cabang masing-masing. Marketing kantor cabang 
dapat menyebarkan brosur ke beberapa tempat seperti tempat 
pembelanjaan atau pasar, peruamhan dan lain lain. 
2. Pemasaran ke perkumpulan masyarakat 
Kegiatan perkemupulan masyarakat dilakukan oleh marketing atau 
tim dari BPRS BAS dalam berbagai event. Kegiatan tersebut tidak hanya 
kegiatan yang dilakukan oleh perkumpulan untuk melakukan program 
mereka, tetapi perkumpulan tersebut seperti dalam kegiatan sosial. 
Kegiatan sosial tersebut, marketing BPRS BAS memberikan apresiasi 
dengan ikut serta, sepert pembagian daging kurban, kegiatan sunnatan 
masal, santuran terhadap anak yatim dan lain-lain. Kegiatan ini biasa 
dilakukan satu kali dalam setahun. 
3. Pemasaran digital marketing 
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Pemasaran dengan menggunakan digital karena semakin 
berkembangnya zaman teknololgi, sehingga pihak BPRS melakukan 
pemasaran dengan digital. Pemasran dengan menggunakan digital di 
BPRS BAS seperti webset, facebook, instagram dan lain-lain. 
4. Pemasaran personal selling 
kegiatan pemasaran ini dilakukan oleh karyawan khususnya 
marketing BPRS BAS dalam melayani serta ikut mempengaruhi para 
nasabah, mensosialisasikan dan menawarkan produk BPRS BAS kepada 
para calon nasabah yang potensial secara langsung. 
5. Pemberian gift (souvenir) 
Memberikan souvenir kepada nasabah yang melakukan deposito 
atau tabungan dalam jumlah yang relatiaf besar menurut BPRS BAS dan 
sudah memenuhi kreteria untuk diberikan souvenir. 
6. Pemasaran melalui referensi dari nasabah eksisting 
Dalam kegiatan tersebut, marketing BPRS BAS menentukan 
nasabah yang eksisting terhadap BPRS BAS. Nasabah tersebut diberkan 
arahan oleh marketing untuk memberikan referensi calon nasabah yang 
potensial untuk menjadi bagian dari BPRS BAS. 
D. Peluang dan Ancaman Strategi pemasaran BPRS BAS dengan analisis 
SWOT 
Analisis SWOT adalah identifikasi berbagai faktor secara sistematis 
untuk merumuskan strategi pemasarann perusahaan. Analisis ini berdasrakan 
pada logika yang dapat dimaksmimalkan kekautan dan peluang, namun secara 
bersama dapat meminimalkan kelemahan dan ancaman. 
1. Kekuatan (Strenght) 
Kekuatan merupakan faktor internal perusahaan dalam mendukung 
perusahaan dalam mencapai tujuan. Kekuatan BPRS BAS beranika ragam 
seperti apa yang dijelaskan oleh Kunarti selaku KKPO Purwokerto : 
“Kekuatan yang dimiliki oleh BPRS BAS yaitu memiliki 
ikatan emosional antara nasabah dengan BPRS BAS, dan 
juga kekuatan yang dimiliki oleh BPRS BAS yaitu Laporan 




kepercayaan nasabah terhadap kami bisa meningkat, serta 
kami memberikan pelayanan dan beragam produk yang bisa 
memaksimalkan kebutuhan nasabah”. 
 
Pernyataan yang sama juga di kemukakan oleh Nurdianti selaku 
teller di BPRS BAS : 
“Salah satu kekuatan yang dimiliki kami yaitu adanya 
laporan keuangan yang bisa di pertanggungjawabkan, serta 
jumlah modal dan lain lain ada di laporan keuangan kami” 
 
Sedangkan menurut Dedi Nugroho selaku marketing di BPRS BAS, 
menyatakan bahwa : 
“Kekuatan yang dimiliki kami ialah modal yang bisa 
dipertanggungjawabkan, adanya kegiatan yang diikuti oleh 
beberapa karyawan dalam pelatihan profesi sehingga 
berkualitas  pada setiap bidangnya, dan BPRS BAS sudah 
legal sesuai dengan aturan pemerintah”. 
 
Berdasarkan penjelasan diatas, kekuatan BPRS BAS adalah : 
a. Para karyawan sudah memiliki ikatan emosial antara anggota dengan 
BPRS BAS 
b. Memiliki beberapa produk 
c. Transaparansi dalam laporan keuangan 
d. Memiliki webset 
e. Mengikuti pelatihan setaip ada kesempatan, dalam uapaya peningkatan 
sumber daya manusia yang berkualitas pada setiap bidangnya. 
f. Sudah  memiliki legalitas sesuai dengan peraturan yang berlaku. 
2. Kelemahan (Weaknesses) 
Kelemahan adalah kegiatan organisasi yang tidak berjalan dengan 
baik atau sumber daya yang dibutuhkan oleh organisasi tidak dimiliki. 
Kelemahan yang ada di BPRS BAS beraneka ragam seperti apa yang 
dijelaskan oleh Kunarti: 
“Kelemahan yang ada di BPRS BAS yaitu terbatasnya 
layanan yang diberikan, karena kantor kami hanya ada di 
tiga, di Purwokerto, Bumiayu, dan Kebumen”. 




“Kelemahan yang dimilki kami terbatasnya kantor kas dan 
cabang pembantu”. 
Pernyataan yang di ungkapkan oleh Dedi Nughoro : 
“Kelemahan yang ada di BPRS BAS yaitu terbatasnya kantor 
cabang, belum adanya ATM sehingga sangat berbeda 
dengan bank umum”. 
Berdasarkan penjelasan di atas, kelemahan BPRS BAS sebagai berikut : 
a. Terbatasnya jumlah kantor cabang 
b. Layanan terbatas 
c. Belum tersedianya ATM 
3. Peluang (Opportunities) 
Peluang adalah faktor yang muncul dari lingkungan dan 
memberkan kesempatan bagi organisasi atau program untuk kita 
memanfaatkan. Peluang yang ada di BPRS BAS beranika ragam seperti apa 
yang dijelaskan Kunarti: 
“Peluang yang dimiliki BPRS BAS yaitu jumlah umat muslim 
di Purwokerto khususnya sangatlah banyak sehingga pangsa 
pasar kedepannya sangat bagus, serta peluang kami dalam 
menjamin kepercayaan nasabah dengan memberikan dana 
yang legal. Di Purwokerto banyak sekolah yang sudah 
banyak membuka jurusan Perbankan Syariah serta kampus 
seperti IAIN yang membuka jurusan perbankan syariah dan 
beberapa lembaga pondok pesantren yang banyak di area 
Purwokerto membuka pangsa pasar BPRS BAS terbuka 
lebar”. 
Pernyataan yang di ungkapkan oleh Kunarti mendapat dukungan 
dari apa yang di ungkapkan oleh Nurdianti dan Dedi Nughoro tentang 
peluang yang dimiliki BPRS BAS tentang pangsa pasar yang tidak terbatas. 
Berdasarkan pemarapan di atas, peluang yang dimiliki oleh BPRS 
BAS yaitu: 
a. Pangsa pasar terbuka dan tak terbatas 
b. Daerah Purwokerto banyak lembaga pendidikan yang mengenalkan 
Perbankan Syariah  
c. Banyaknya pondok pesantren  
d. Kebutuhan masyarakat akan dana 




Ancaman yang merupakan faktor negatif dari lingkungan yang 
memberikan hambatan bagi perkembangan atau berjalannya sebuah 
organisasi. Ancaman yang ada di BPRS BAS beranika ragam, seperti yang 
dijelaskan oleh Kunarti : 
“Ancaman yang akan di hadapi oleh BPRS BAS yaitu 
terdapat banyak bank umum konvensional dan syariah yang 
memberikan banyaknya fasilitas yang ditawarkan oleh 
lemaga tersebut.Serta lokasi para pesaing yang strategis 
daripada BPRS BAS, bermunculan koperasi syariah yang 
pangsa pasarnya menjemput bola sampai ke akarnya tanpa 
jaminan”. 
Pernyataan yang hampir seruapa di ungkapkan oleh Nurdianti : 
“Ancaman yang paling kuat datang dari bank bank besar, 
baik itu konvensional maupun syariah, serta lembaga 
keuangan mikro lainnya”. 
Pernyataan tersebut didukung oleh Dedi Nugroho: 
“Ancaman yang dihadapi oleh BPRS BAS yaitu banyaknya 
bank bank besar serta persaingan harga atau bagihasil, 
marging sama ujrah”. 
Berdasarkan paparan diats ancaman di BPRS BAS yaitu: 
a. Menjamurnya bank bank umum konvensional maupun syariah 
b. Persaingan harga 
c. Banyaknya fasilitas yang ditawarkan oleh bank bank umum. 
d. Lokasi pesaing lebih strategis daripada BPRS BAS 
e. Persaingan bagi hasil, margin keuntungan dan ujrah bagi lembaga 
syariah. 
Setelah proses pengumpulan informasi yang mempengaruhi terhadap 
BPRS BAS, tahap selanjutnya adalah memanfaatkan semua informasi yang 
diperoleh untuk menentukan strategi pemasaran. Model yang digunakan dalam 
merumuskan strategi pemasaran adala model swot atau tows. Setelah SWOT di 
BPRS BAS di ketahui maka dilakuka analisis SWOT. Analisis SWOT disusun 
berdasarkan analisis internal (kekuatan dan kelemahan) dan eksternal (peluang 
dan ancaman) di BPRS BAS. Analisis internal dilakukan dengan membentuk 
matrik IFAS (Internal Faktor Analysis Summary) dan matrik EFAS (Eksternal 




akan memberikan gambaran atau keadaan BPRS BAS dari segi internal dan 
eksternal. 
a. Matrikas IFAS (Internal Factors Anlysis Summary) 
Untuk membuat matrik IFAS dapat dilakan dengan cara :
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1) Tentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan serta kelemahan 
perusahaan pada kolom 1. 
2) Beri bobot masing-masing faktor tersebut dengan skala mulai 1,0 
(paling penting) sampai 0,0 (tidak penting) berdasrkan pengaruh faktor 
tersebut terhadap posisi strategi perusahaan. 
3) Hitunghlah rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor 
dengan meberikan skala mulai 4 (outstading) sampai dengan 1(poor) , 
berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan 
yang bersangkutan . 
Internal Factors Anlysis Summary BPRS BAS 
Faktor faktor Utama Bobot Peringkat Total  
a. Strength 
1 Para karyawan sudah 
memiliki ikatan emosial 
antara anggota dengan BPRS 
BAS 
0.09 3 0.27 
2 Memiliki beberapa produk 0.06 2 0.12 
3 Transaparansi dalam laporan 
keuangan 
0.09 3 0.27 
4 Memiliki webset 0.07 2 0.14 
5 Mengikuti pelatihan setiap 
ada kesempatan, dalam 
uapaya peningkatan sumber 
daya manusia yang 
berkualitas pada setiap 
bidangnya. 
0.06 2 0.12 
6 Sudah  memiliki legalitas 
sesuai dengan peraturan 
yang berlaku. 
0.09 3 0.27 
Jumlah 1.19 
b. Weakness    
1 Terbatasnya jumlah kantor 
cabang 
0.09 3 0.27 
2 Layanan terbatas 0.07 3 0.21 
                                                 




3 Belum tersedianya ATM 0.06 2 0.12 
Jumlah 0.6 
Total 0.68  1.79 
 
Keterangan bobot : 
0.0 – 0.03 : Tidak penting 
> 0.03-0.06 : Kurang penting 
> 0.06 – 0.09 : Cukup penting 
> 0.09 – 0.12 : Penting 
> 0.12 – 0.15 : Sangat penting 
Keterangan rating (pengaruh) 
Sangat lemah : 1 
Lemah  : 2 
Kuat  : 3 
Sangat kuat : 4 
Keterangan total skor  
3.00 – 4.00 : Kuat 
2.00 – 2.99 : Sedang 
1.00 – 1.99 : Rendah 
Berdasarkan matriks IFAS di atas, maka dapat diketahui kekuatan 
dan kelemahan di BPRS BAS adalah 1.79 menunjukkan berada pada 
kuadran rendah dari keseluruhan posisi strateginya dalam usaha 
memanfaatkan kekuatan yanga memiliki skor 1.19 dan menyembunyikan 
kelemahan yang dimiliki oleh BPRS BAS dengan skor 0.6 akan tetapi 
BPRS BAS masih memiliki bebrapa ruang yang cukup untuk 
meningkatkan kekuatan yang dimilikinya. 
b. Matris eksternal faktor analisis summary (EFAS) 
Untuk membuat matriks eksternal faktor analisis summary (EFAS) 
makalh dilakukan langkah sebagai berkut : 
1) Susunlah dalam kolom 1 (5 sampai dengan 10 peluang dan ancaman). 
2) Berik bobot masing masing faktor dalam kolom 2, mulai dari 1,0 




tersebut kemungkinan dapat memberikan dampak terhadap faktor 
strategi. 
3) Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan 
memberikan sekala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor) 
berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan 
yang bersangkutan. 
4) Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk 
memperoleh faktor pembobotan dalam kolom-kolom 4. 
5) Jumlah skor pembobotan pada kolom 4, untuk memperoleh total skor 
pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. 
Ekternal Factors Analysis Summary 
Fakor faktor Utama Bobot Peringkat Total 
a. Opportunity 
1 Pangsa pasar terbuka dan tak 
terbatas 
0.08 3 0.24 
2 Daerah Purwokerto banyak 
lembaga pendidikan yang 
mengenalkan Perbankan 
Syariah 
0.09 4 0.36 
3 Banyaknya pondok pesantren 0.09 4 0.36 
4 Kebutuhan masyarakat akan 
dana 
0.07 3 0.21 
Jumlah 1.17 
b. Threat    
1 Menjamurnya bank bank 
umum konvensional maupun 
syariah 
0.09 4 0.36 
2 Persaingan harga 0.06 2 0.12 
3 Banyaknya fasilitas yang 
ditawarkan oleh bank bank 
umum. 
0.09 2 0.18 
4 Lokasi pesaing lebih strategis 
daripada BPRS BAS 
0.08 3 0.24 
5 Persaingan bagi hasil, margin 
keuntungan dan ujrah bagi 
lembaga syariah. 
0.06 2 0.12 
Jumlah 1.02 
Total 1  2.19 
 
Keterangan bobot : 




> 0.03-0.06 : Kurang penting 
> 0.06 – 0.09 : Cukup penting 
> 0.09 – 0.12 : Penting 
> 0.12 – 0.15 : Sangat penting 
Keterangan rating (pengaruh) 
Sangat lemah : 1 
Lemah  : 2 
Kuat  : 3 
Sangat kuat : 4 
Keterangan total skor  
3.00 – 4.00 : Kuat 
2.00 – 2.99 : Sedang 
1.00 – 1.99 : Rendah 
Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa EFAS di BPRS 
BAS adalah 2.19 menunjukkan bahwa BPRS BAS ada pada kuadran 
sedang dari total keseluruhan posisi strategis usaha untuk memanfaatkan 
peluang-peluang ekternal yang ada di BPRS BAS. 
Setelah IFAS dan EFAS di BPRS BAS diketahui, dilakukan proses 
penyesuaian. Proses penyesuaian yaitu menyesuaikan sumber daya internal 
dengan kondisi eksternal dan melakukan proses pengembangan strategis 
alternatif yang tepat bagi BPRS BAS Purwokerto.  
Matriks SWOT dapat menggambarkan secara jelas bagaimana peluang 
dan ancaman eksternal yang dihadapi BPRS BAS dapat disesuaikan dengan 
kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Matriks ini dapat menghasilkan 
kemungkinan kemungkinan alternatif strategi. 
Tabel Matriks SWOT 
IFAS Kekuatan Kelemahan 
Efas a. Para karyawan sudah 
memiliki ikatan emosial 









b. Memiliki beberapa 
produk 
c. Transaparansi dalam 
laporan keuangan 
d. Memiliki webset 
e. Mengikuti pelatihan 
setiap ada kesempatan, 
dalam uapaya 
peningkatan sumber daya 
manusia yang berkualitas 
pada setiap bidangnya. 
f. Sudah  memiliki legalitas 




Peluang (Opportunies) Strategi SO Strategi WO 
a. Pangsa pasar 
terbuka dan tak 
terbatas 




Perbankan Syariah  





a. Meningkatkan ikatan 
sudah terjalin 
b. Memberikan pelatihan 
untuk meningkatkan 
pemahaman kepada para 
marketer. 





d. Meningkatkan kegiatan 
promosi BPRS BAS 
a. Membuka kantor 
cabang atau kantor 











Ancaman (Threat) Strategi ST Strategi WT 
a. Menjamurnya bank 
bank umum 
a. Menentukan harga yang 
kompetitif 
a. Meningkatkan 






b. Persaingan harga 
c. Banyaknya fasilitas 
yang ditawarkan 
oleh bank bank 
umum. 
d. Lokasi pesaing lebih 
strategis daripada 
BPRS BAS 
e. Persaingan bagi 
hasil, margin 
keuntungan dan 
ujrah bagi lembaga 
syariah. 
b. Melakukan sosialisasi 




terbatas agar bisa 
dimaksimalkan 
c. Membuka kantor 
cabang dan kantor 
kas yang lebih 
strategis 
d. Meningkatkan 




Berdasarkan hasil dari matriks SWOT, maka didapatkan alternatif 
strategi pemasaran yang tepat dan dapat diterapkan oleh BPRS BAS dalam 
menghadapi persaingan yang semakin kuat. Strategi alternatif yang dapat 
diterapkan oleh BPRS BAS dalam memanfaatkan kekuatan yang dimilikinya 
serta peluang yang akan dihadapinya, serta dapat meminimalisir kelemahan 
dan ancaman yang akan dihadapi BPRS BAS. Maka dari itu alternatif strategi 
yang dapat digunakan oleh BRPS BAS adalah sebagai berikut : 
1. Strategi SO 
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaiatu dengan 
memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang 
sebesar-besarnya. Strategi SO yang dapat dilakukan oleh BPRS BAS yaitu: 
a. Meningkatkan ikatan yang sudah terjalin 
Meningkatkan ikatan yang sudah terjalin harus dilakukan oleh 
BPRS BAS untuk menjaga kekuatan yang telah mereka miliki. Salah 
satu upaya untuk menjaga ikatan yang sudah terjalin yaitu dengan cara 




rekomendasi calon nasabah serta dengan memberikan gift atau hadiah 
dalam bentuk material ataupun non material. 
b. Memberikan pelatihan untuk meningkatkan pemahaman kepada para 
marketer 
Memberikan pelatihan terhadap para karyawan harus dilakukan 
oleh BPRS BAS. Tujuan dari kegiatan pelatihan ini agar kemampuan 
para marketing semakin meningkat sehingga dapat mempermudah 
dalam melakukan pemasaran BPRS BAS. 
c. Menjalin kerjasama kepada lembaga pendidikan yang mengenalkan 
perbankan syariah 
Melakukan kerjasama kepada beberapa lembaga pendidikan 
yang telah membuka jurusan perbankan syariah seperti SMK dan 
univerisatal di daerah Purwokerto. Dengan melakukan hal tersebut 
bertujuan agar siswa dan para mahasiswa serta orang tua mengenal 
BPRS BAS, sehingga akan meningkatkan citra BPRS BAS di mata 
masyarakat. Hal yang mungkin bisa dilakukan oleh BPRS BAS kepada 
para lembaga pendidikan yaitu dengan melakukan MOU pelatihan atau 
PKL, membuka cabang bank mini di lembaga SMK ataupun universitas, 
memberikan pelatihan mengenai teknis menjadi seorang bankir syariah 
yang benar dan profesional. 
d. Meningkatkan kegiatan promosi BPRS BAS 
Kegiatan promosi harus ditingkatkan di BPRS BAS, kegiatan ini 
memiliki beberapa manfaat yaitu : memperkenalkan dan menjual jasa-
jasa dan produk yang dihasilkan, agar bank dapat menghadapi 
persaingan dalam pasar yang semakin kompetiif dan komplek, dan 
menjual goodwill image dan ide yang baik tentang bak yang 
bersangkutan. 
2. Strategi ST 
Strategi ST merupakan strataegi dengan menggunakan kekuatan 
yang dimiliki BPRS BAS untuk mengatasi ancaman. Strategi ST di BPRS 




a. Menentukan harga yang kompetitif 
Harga adalah suatu nilai tukar yang dapat disamakan dengan 
uang atau barang lain untuk memanfaatkan yang diperoleh dari suatu 
produk atau jasa bagi sesorang atau kelompok pada waktu tertentu dan 
tempat tertentu.
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 Harga dari definisi tersebut dapat dipahami bahwa 
harga merupakan cerminan atau gambaran nilai jual atas produk atau 
jasa yang melalui proses produksi. Dalam proses penentuan harga harus 
memperhatikan beberapa kreteria yang harus diperhatikan yaitu: 
1) Seseorang penjual dilaranga menjual pada harga yang lebih tinggi 
daripada biaya input dan margin keuntungan. 
2) Diskriminasi harga. Praktik diskriminasi harga juga dilarang dalam 
islam, penjual dilarang menetapkan harga yang berbeda terhadap dua 
orang pembeli atau lebih atas barang yang sama. 
3) Manipulasi harga, manipulasi harga tidak diperbolehkan dalam 
pendangan pemasaran syariah. 
4) Perbedaan tingkat harga diantara sesama penjual dapat 
mempengaruhi kondisi pasar seceara menyeluruh. 
b. Melakukan sosialisasi tentang BPRS BAS 
Melakukan sosialisasi mengenai produk BPRS BAS kepada 
masyarakat yang belum paham tentang BPRS BAS, serta keuntungan 
menjadi bagian BPRS BAS. 
3. Strategi WO 
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada 
dengan cara meminimalkan kelamahan yang ada. Strategi WO di BPRS 
BAS yaitu sebagai berikut: 
a. Membuka kantor cabang atau kantor kas yang lebih luas 
Membuka beberapa kantor cabang dan kantor kas merupakan 
kebutuhan yang harus diperhatikan oleh BPRS BAS. Karena jika kantor 
cabang dan kas yang dimiliki sedikit ini akan berakibat terhadap sulitnya 
                                                 





masyarakat untuk menggunakan produk BPRS BAS, dan juga 
meningkatkan layanan dari BPRS BAS. 
b. Meningkatkan jumlah marketing untuk meningkatkan pelayanan 
maksimal 
Marketing merupakan ujung tombak dari BPRS BAS untuk 
meningkatkan pelayanan dan jumlah nasabah BPRS BAS. Dengan 
meningkatkan jumlah marketing di BPRS BASS maka akan 
memberikan pelayanan kepada masyarakat yang akan menggunakan 
produk BPRS BAS. 
c. Meningkatkan jumlahh produk yang ditawarkan 
Dengan meningkatkan produk yang ditawarkan oleh BPRS BAS 
maka segmen pasar pun menjadi variatif. Dengan melihat segmen pasar 
di BPRS BAS, adanya UMKM, Pegawai kantor ataupun karyawan, serta 
lembaga pendidikan. Hal ini bisa dimaksimalkan dengan berbagai 
produk yang menarik dan harga yang relatif bersaing. 
4. Strategi WT 
Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defenive dan 
berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindati ancaraman. 
Strategi WT di BPRS BAS yaitu sebagai berikut: 
a. Meningkatkan kualitas SDM BPRS BAS 
Dengan meningkatkan kuaitas SDM di BPRS BAS maka kualitas 
pelayanan, inovasi serta kreasi dari BPRS BAS pun akan meningkat dan 
bisa bersaing dengan lembaga lainnya. 
b. Meningkatkan pelayanan yang terbatas untuk dimaksimalkan 
c. Membuka kanor cabang dan kantor kas yang lebih strategis 










Berdasarkan hasil pembahasaan, maka dapat disimpulkan bahwa : 
1. Strategi pemasaran BPRS BAS Cabang Purwokerto, dilihat dengan 
Segmentation, Targeting, dan Positioning yaitu : 
a. Segementasi pasar dalam strategi pemasaran BPRS BAS 
menempatkan segmen pada pelaku UMKM dipasar, karywan pabrik, 
pegawai kantor dan pedagang kaki lima. Segmentasi tersebut 
dikelompokkan kedalam dua segemen pasar, yaitu segmen pasar 
produktif (pembiayaan produktif) dan segementasi pasar investasi 
yang menitipkan dananya ke BPRS BAS dan pembiayaan investasi 
nasabah. 
b. Targetting pasar dilakukan BPRS BAS kepada kalangan menengah ke 
bawah yang produktif, yaitu orang orang yang berdagang dan 
berwirausaha, karena segmen pasar BPRS BAS kepada pasar pasar 
tradisional, pedagang kaki lima, karyawan pabrik dan pegawai kantor. 
c. Positioning pasar BPRS BAS menyesuaian target pasar dengan bauran 
pemasarn 4P yaitu produk pembiayaan modal kerja, investasi, 
multiguna, dan talangan serta penghimpunan dana dengan tujuan 
nasabah lebih mendekatkan diri kepada tuhan dengan cara melakukan 
tabungan haji dan umrah, kurban. Serta tabungan satria, BASARIAH, 
tabungan pelajar satria. Strategi harga dilakukan oleh BPRS BAS 
dilakukan secara wajar sesuai dengan sistem dan peraturan yang 
berlaku. Tempat yang digunakan BPRS BAS cukup strategis dengan 
melihat cara dan waktu dari kantor ke tempat perekonomian yang 
sedang bertumbuh seperti pasar. Promosi yang dilakukan oleh BPRS 





2. Implementasi strategi pemasaran BPRS dalam meningkatkan jumlah 
nasabah menggunakan manajemen strategi pemasaran seperti : pemasaran 
secara langsung, pemsasran melalui media brosur, melalui media digital 
marketing, perkumpulan masyarakat, referensi nasabah yang eksisting, 
memberikan gift (souvenir) serta pendekatan secara harmonis atau 
emosional kepada nasabah. Strategi pemasaran yang dilakukan BPRS 
BAS setelah di analisis menggunakan strategi stabilitas sehingga selalu 
menyesuaian dengan kondisi pada saat ini. 
3. Peluang dan acaman strategi pemasaran BPRS BAS dengan analisis 
SWOT. Setelah melakukan menganalisis dengan strategi SWOT pada 
BPRS BAS, maka peneliti menyimpulkan beberapa alternatif strategi 
yang bisa digunakan untuk miningkatkan jumlah nasabah dengan 
persaingan pasar yang global pada saat ini. Strategi alternatif sebagai 
berikut : 
a. Strategi SO yaitu Meningkatkan ikatan sudah terjalin Memberikan 
pelatihan untuk meningkatkan pemahaman kepada para marketer. 
Menjalin kerjasama kepada lembaga pendidikan yang mengenalkan 
perbankan syariah, Meningkatkan kegiatan promosi BPRS BAS. 
b. Strategi WO yaitu : membuka kantor cabang atau kas yang lebih luas, 
meningkatkan jumlah marketing agar pelayanan maksimal, dan 
meningkatkan jumlah produk yang ditawarkan kepada masyarakat dan 
lembaga pendidikan. 
c. Strategi ST yaitu : Menentukan harga yang kompetitif, Melakukan 
sosialisasi tentang BPRS BAS 
d. Strategi WT yaitu : Meningkatkan kualitas SDM BPRS BAS, 
Meningkatkan pelayanan yang terbatas agar bisa dimaksimalkan, 
membuka kantor cabang dan kas yang lebih stratgis, dan 
meningkatkan fasilitas BPRS BAS dengan mengadakan mitra bisnis. 
B. SARAN  
BPRS BAS sebagai lembaga keuangan yang mempunyai legalitas serta 




keuangan lainya sekelas BPR. BPRS BAS harus lebih mementingkan terhadap 
beberapa hal yang harus diperhatikan seperti kekuatan, kelemahan, peluang 
dan ancaman yang mereka miliki. Empat hal tersebut harus mendapatkan 
perhatian khusus dari BPRS BAS sehingga pelaksanaan marketing yang 
dilakukan oleh BPRS BAS bisa berjalan dengan maksimal dan tujuannya bisa 
tercapai. 
Saran bagi peneliti lain, disini peneliti meneliti dari sudut pemasaran 
dengna menggunakan analisis STP, 4P dan SWOT. Perlu adanya pembanding 
lembaga keuangan lainnya yang sejenis sehingga pelaksanaan strategi 
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Lampiran 1. Wawancara dengan Kepala Kantor Operasional Purwokerto 
BPRS BAS ibu Kunarti 
 
Wawancara : Kamis, 24 Juni 2021 
Durasi  : 20 Menit 
Tempat : Kantor Operasional BPRS BAS Purwokerto 
 
Pertanyaan – pertanyaan wawancara 
1. Bagaimana sejarah BPRS BAS Cabang Purwokerto sehingga bisa menjadi 
seperti ini ? 
2. Berapa jumlah karyawan, kantor cabang dan kas BPRS BAS ? 
3. Apa saja produk BPRS BAS ? serta produk apa saja yang menjadi andalan dari 
BPRS BAS ? 
4. Bagaimana cara pemasaran produk BPRS BAS sehingga bisa meningkatkan 
jumlah nasabah ? 
5. Siapa saja nasabah atau calon nasabah yang menjadi sasaran dari BPRS BAS 
untuk meningkatkan produktifitas dan meningkatkan ekonomi sekitar ? 
6. Mengapa nasabah itu menjadi tertarik dengan produk dari BPRS BAS ? 
7. Apa saja yang Ibu berikan kepada nasabah sehiingga nasabah menjadi lebih 
loyal kepada BPRS BAS ? 
8. Apa saja keunggulan atau kekuatan dari BPRS BAS Purwokerto ini jika di 
bandingkan dengan BPRS yang lain di daerah Purwokerto ? 
9. Kemudian kelemahan apa yang dimiliki oleh BPRS BAS sehingga kedepannya 
BPRS BAS bisa meningkatkan kinerjanya ? 
10. Melihat pangsa pasar yang luas di daerah Purwokerto ini, bagaimana pendapat 
Ibu mengenai peluang BPRS BAS dalam strategi pemasaran ini ? 








Lampiran 2. Nurdianti selaku teller di BPRS BAS 
 
Wawancara : Kamis, 24 Juni 2021 
Durasi  : 20 Menit 
Tempat : Kantor Operasional BPRS BAS Purwokerto 
Pertanyaan – pertanyaan wawancara 
1. BPRS BAS menerima pembayaran atau setoran dari nasabah secara langsung 
atau online ? 
2. Menurut mba Nurdianti fasilitas BPRS BAS untuk bagian teller sudah sesuai 
SNI atau belum ? 
3. Apa saja produk – produk BPRS BAS yang sering di ajukan oleh nasabah 
untuk mengambil pembiayaan ? 
4. Apa saja produk – produk BPRS BAS yang sering di gunakan oleh nasabah 
untuk menabung atau deposito ? 
5. Bagaimana pendapat anda mengenai kekuatan dari BRPS BAS Purwokerto ? 
6. Kemudian kelemahan apa yang dimiliki oleh BPRS BAS sehingga kedepannya 
BPRS BAS bisa meningkatkan kinerjanya ? 
7. Melihat pangsa pasar yang luas di daerah Purwokerto ini, bagaimana pendapat 
Anda mengenai peluang BPRS BAS dalam strategi pemasaran ini ? 















Lampiran 2. Dedi Nugroho selaku marketing di BPRS BAS 
 
Wawancara : Kamis, 24 Juni 2021 
Durasi  : 20 Menit 
Tempat : Kantor Operasional BPRS BAS Purwokerto 
Pertanyaan – pertanyaan wawancara 
1. Produk apa saja yang sering di tanyakan oleh nasabah  ? 
2. Strategi apa saja yang digunakan anda beserta teman-teman marketing untuk 
meningkatkan nasabah dan mempromosika produk BPRS BAS ? 
3. Bagaimana cara anda mengenalkan produk BPRS BAS kepada calon nasabah ? 
4. Sasaran calon nasabah seperti apa yang menjadi sasaran marketing produk 
BPRS BAS ? 
5. Mengapa produk tersebut bisa menarik calon nasabah ? 
6. Bagaimana pendapat anda mengenai kekuatan dari BRPS BAS Purwokerto ? 
7. Kemudian kelemahan apa yang dimiliki oleh BPRS BAS sehingga kedepannya 
BPRS BAS bisa meningkatkan kinerjanya ? 
8. Melihat pangsa pasar yang luas di daerah Purwokerto ini, bagaimana pendapat 
Anda mengenai peluang BPRS BAS dalam strategi pemasaran ini ? 
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